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El presente plan de negocio, desarrolla una propuesta de creación de un restaurante lúdico en 
el distrito de San Miguel, ubicada en el departamento de Lima Metropolitana, que producirá y 
comercializará platos clásicos peruanos con el acompañamiento de una gran variedad de juegos 
de mesa gratuitos. El negocio estará dirigido a cubrir un segmento del mercado poco explorado 
en el distrito, el segmento familiar, al cual lo dividiremos por NSC y edades de 15 a 44 años. 
Por lo que hemos realizado un seguimiento y análisis de los diferentes factores que aquejan al 
ser humano, tanto en su entorno externo como familiar. Al encontrar que es el estrés el factor 
que afecta su salud debido a la sobrecarga laboral y que le genera tensión para él y su familia. 
En consecuencia, esta problemática de la tensión hace que la familia salga del hogar a tener un 
momento de esparcimiento, compartiendo en familia, lo que no se puede hacer en el día a día, 
buscar un momento placentero en compañía de la familia, para ir al cine, de compras, al 
zoológico y porque no a comer, y mucho mejor con una nueva opción, que muchos talvez no 
conozcan, en un buen ambiente con buenos juegos de mesa. 
El efecto del estrés genera conflictos familiares 
Como en cada mañana, hacer la rutina diaria, levantarse, ir al trabajo, cumplir con todas las 
responsabilidades de la casa, de la oficina. Cuando por fin concluye la jornada laboral y ahora se 
tiene que ir al centro comercial con un tumulto de personas. Se llega a casa, para luego, dedicar 
tiempo a las totas las labores domésticas, los hijos. Cuando por fin, ya parece que llega el 
momento de relejarse junto a la familia, vez el reloj, te das cuenta de tu realidad, es la hora de 
acostarse para empezar mañana otra rutina igual, y así se hace un ciclo vicioso.  
Se convierte en un ciclo vicioso, que puede causar mucho estrés y ansiedad, que al final termina 
afectando al bienestar de la familia. El mantener el equilibrio entre las responsabilidades 
laborales, escolares y los roles dentro del seno del hogar, pueden causar conflictos tanto en el 
tema familia como en el nivel personal. 
Dos mundos conectados 
Aquí presentaremos un estudio que nos aclarará mejor el tema, según (María Pilar 
Martínez Díaz, 2018) dice que: 
 “La esfera laboral y la familiar están conectadas. Lo que una persona experimenta en el 





Pilar Martínez Díaz, doctora en Psicología, y la psicóloga Aguirre Zubiaurre analizan el 
papel que juegan determinadas variables laborales, tales como la satisfacción laboral, la 
flexibilidad horaria, el número de horas realizadas a la semana, la autonomía, el 
absentismo, el rendimiento, las intenciones de abandonar la organización y el apoyo por 
parte de los supervisores, en el ámbito familiar.” 
En esta investigación, nos presenta un estudio sobre trabajo y familia, y los conflictos que estos 
dos aspectos pueden generar entre sí. Esta investigación nos ayudará a dilucidar y fortalecer el 
por qué implementaremos el presente plan de negocio. 
Por lo que hemos decidido plantear una solución, el cual desarrollaremos en el presente plan de 
negocio; observando que desde hace años la demanda por adquisición de viviendas ha 
aumentado debido a su gran oferta en el distrito de San Miguel. 1 
No pretendemos curar el estrés, pero si reducir el impacto que genera y que repercute en la 
familia. Es por esto que hemos pensado implantar este gran proyecto en el corazón de San 
Miguel. 
De este plan de negocio forman parte 2 jóvenes emprendedores que están dispuestos a 
implantar el mejor servicio al cliente, con un ambiente agradable, e implementando el nuevo 
concepto lúdico en los juegos de mesa. 
Nos presentamos como el primer restaurante lúdico en todo Lima Metropolitana, que cuenta 
con diversos juegos lúdicos gratuitos y el servicio de restaurante con la venta de comidas clásicas 
peruanas, siendo los juegos de mesa el valor agregado de nuestro servicio, ya que fomentaran 
los momentos de confort en compaña de la familia. 
  









Según (Luján Carrión, 2017) alumno de la Universidad Pontificia Católica del Perú, en su tesis: 
Estudio de prefactibilidad para la creación de un restaurante especializado en comida marina, 
en la ciudad de Chimbote, Ancash; nos dice que: 
 “… tiene como objetivo evaluar la viabilidad técnica, económica y financiera de un 
restaurante buffet especializado en comida marina – criolla, en la región de Ancash, a 
través de cinco capítulos. En el primer capítulo, Estudio Estratégico, se analizaron los 
factores del macro y micro entorno mediante las cinco fuerzas competitivas de Porter.” 
Según los alumnos Samamé Altamirano & Sosa Cabrera (2015), en su tesis presentada por 
(Cabrera, 2018) sobre el Plan de negocio para instalar un restaurante café cultural en la Ciudad 
de Chiclayo: Se sostiene que para realizar el plan de negocio se tuvo como objetivo brindar 
experiencias gratas en un ambiente artístico cultural, delineado de acuerdo al Modelo CANVAS. 
Con un muestreo de 150 personas ente 18 a más de 60 años, por lo que se utilizó como 
herramienta de análisis la encuesta. Finalmente se concluyó que el plan de negocio fue viable 
con una inversión de retorno en menos de 2 años en base a un trabajo persistente y al motor de 
su negocio que eran las actividades artísticas culturales. 
Antecedentes internacionales 
Según los alumnos Russell Barra & Esparza Carrasco (2013) de la Universidad de Chile, 
presentado por (Carrasco, 2013) en su tesis titulada: Plan de negocios para implementar una 
cadena de restaurantes Raw Food en Santiago, Chile. 
En la tesis detallada, tuvieron como objetivo determinar la viabilidad de implementar una 
Cadena de Restaurantes Raw Food en la capital de Santiago en Chile, brindando así al público 
una vida saludable en base a una buena alimentación. La muestra comprendía 150 personas 
entre la población de la capital y los turistas nacionales y extranjeros. Se tuvo que implementar 
como instrumento de la investigación la encuesta. Finalmente, se concluyó que después de 
realizar todo el análisis, el proyecto era viable y rentable. 
Según los alumnos Giraldo Rios & Londoño Marin (2015) publicado por (Rios, 2015), en su tesis 





Que el objetivo es satisfacer las necesidades de los clientes, dando a conocer todas las bondades 
y lo más representativo de las regiones del país de Colombia como son: sus platos típicos, 
cerámicas, juegos didácticos para el aprendizaje y conocimiento, suvenir, etc. La muestra inicial 
comprendía 400 personas, pero por razones económicas, encuestaron solo a 200 personas de la 
ciudad de Pereyra, con 20 años de edad hacia más. El instrumento que se utilizó fue la encuesta. 
Finamente se concluyó que el proyecto era viable. 
Según, (Cardenas Huilca, 2012) en su tesis Proyecto de Creaciòn de un restaurante temàtico en 
el Distito Metropolitano de Quito para Personas Mayores de 40 años. 
Se Sostuvo como el objetivo era hacer del restaurante un lugar tipo museo, donde además se 
incorporen objetivos en tamaño real o a escala, como todo lo relacionado al siglo pasado. Se 
obtuvo una muestra de 245 habitantes, por lo que se utilizó como herramienta la encuesta. De 
acuerdo a los estudios de mercado, el análisis técnico y análisis financiero, se concluyó que el 
proyecto era viable, por lo que se recomendó ponerlo en práctica. 
Según los alumnos Solís Castillo & Almonacid Rivas (2013), presentado por (Solis Castillo, 2013) 
en su tesis: Estudio de pre factibilidad para la implementación de una cadena de restaurantes 
de pollo a la brasa en tres zonas geográficas de Lima Metropolitana y Callao enfocada en los 
niveles socioeconómicos C y D, nos dice que: 
“El mercado objetivo fueron las personas que acostumbran asistir a un restaurante de 
pollos a la brasa que pertenezcan a los niveles socioeconómicos C y D, residentes en los 
distritos de San Juan de Lurigancho, San Martin de Porres y Callao. Asimismo, el 
proyecto se centrará en aquellos consumidores que tengan los estilos de vida: 







Según (española, 2013) señala que: 
 “El término restaurante proviene del francés restaurant, palabra que se utilizó por 
primera vez en París de 1765, a pesar de que ya existían anteriormente establecimientos 
de ese tipo. En castellano, restaurant significa «restaurativo», refiriéndose a la comida 
que se ofrecía en el siglo XVIII (un caldo de carne). Otra versión del origen de la palabra 
restaurante para denominar las casas de comidas, se encuentra también en Francia. 
Según esta segunda versión, un mesonero llamado Boulanger, al inaugurar la que se 
podría considerar la primera casa de comidas, puso un eslogan en la entrada, que rezaba 
en latín: Venite ad me vos qui stomacho laboratis et ego restaurabo vos, que al 
castellano se podría traducir como: «Venid a mí todos los de estómago cansado y yo os 
lo restauraré». De esa última palabra del eslogan derivaría el término restaurante.”. 
En el presente plan de negocio analizaremos el término restaurant, ya que este término ha 
llevado a dar vida a muchos centros en los que se alimentaba a los habitantes de su país, poco 
a poco, se fue popularizando este término, actualmente El Cono Ambrosía lo tiene plasmado 
como la identidad de nuestro Plan de Negocio. 
En lo relacionado a la palabra lúdico (Anónimo, Siginificado de Lúdico, 2018) publicado en 
Wikipedia, nos da un concepto más amplio: 
 “…Una actividad lúdica es aquello que se puede realizar en el tiempo libre, con el 
objetivo de liberar tensiones, huir de la rutina diaria y de las preocupaciones, y para 
obtener un poco de placer, diversión y entretenimiento, así como otros beneficios. . .” 
Aquí, nos detalla las bondades que tiene el practicar una actividad lúdica, ya que nos brinda 
momentos placenteros en nuestro tiempo libre y a la vez mejora nuestra salud.  
 La importancia del juego en familia2 
Jugar juntos hace que las familias sean más felices, más cercanas y estén menos estresadas, pero 
más de un tercio de ellas (38%) admiten tener problemas para priorizar el tiempo de juego 
debido a los horarios del día a día, tanto de padres como de hijos. Esta es una de las principales 
conclusiones del informe “Play Well Report” de LEGO, que encuesta a 13.000 padres y niños en 







todo el mundo con el objetivo para comprender el estado del juego en familia y alentar la 
discusión sobre su importancia y futuro. 
El informe detecta un fuerte vínculo entre las horas que pasan jugando juntos padres e hijos y 
la felicidad declarada de las familias. Nueve de cada diez familias (88%) que juegan durante cinco 
horas o más aseguran ser felices, mientras que entre aquellos que juegan durante menos de 
cinco horas, este porcentaje desciende al 75%. 
Servicios Similares Internacionales 
• EL CAFÉ DEL INFIERNO – Paris 
Según (Anónimo, Rincon de lo Abstracto, 2013) presenta una publicación titulada: El Café del 
Infierno - El primer restaurante temático del mundo, en la que nos brinda algunos detalles de la 
ambientación del restaurante: 
“Esta caverna de estatuas de demonios retorcidos es Le Cafe de L’Enfer (El Café del 
Infierno) en el barrio rojo de París (también conocido como Pigalle, el barrio del Moulin 
Rouge). 
Se abrió en el siglo 19 y funcionó hasta la mitad del siglo 20. Fue el primer restaurante 
temático del mundo, sus camareros estaban disfrazados de diablos y el portero gritaba 
condenaciones a los clientes que entraban para tomar asiento.” 
• CAFÉ DE WESTEROS3  - Bolivia 
Ciudad: Cochabamba 
Ubicación: Av. Oquendo N° 1089 entre Aniceto Padilla y avenida Uyuni 
Horarios de atención: De martes a domingo, de 15:00 a 22:00 
El fanatismo de los hermanos Valdivia López les inspiró a abrir un restaurante temático 
basándose en el universo creado por George R.R. Martin y la exitosa serie “Juego de tronos”. 
Recién se inauguró este mes y ya tienen clientes que desean conocer la ambientación y recetas 
inspiradas en este universo. Los meseros vestidos con trajes antiguos se acercan cordialmente 
a los clientes y les ofrecen sus productos leyéndoles un menú elaborado en forma de pergamino. 
Lo más cotizados son: “Boda Roja”, “Tyrell”, “Drogon”, “Empanadas de jabalí asado” y “Torta de 
reyes”. 






El restaurante cuenta con ambientes divididos en dos sectores: Winterfell y King’s Landing. 
Tienen un escenario en el cual se encuentra el trono de hierro e indumentarias de la respectiva 
serie. Los asistentes pueden hacer uso de ellos para sacarse fotografías. 
Ronald Valdivia, uno de los propietarios, indica que toda la decoración que se encuentran en los 
ambientes fue realizada artesanalmente por ellos mismos y con la ayuda de sus amigos íntimos. 
El tallado de las mesas cuando se unen forma el mapa de Westeros. 
Menciona que todos los domingos proyectan los capítulos de la serie hasta que llegue el estreno 
de la tan esperada y última temporada. 
• EL BOSQUE DE LAS HADAS - Bolivia 
Ciudad: Cochabamba 
Ubicación: Calle José de la Reza Nº 143 entre Ayacucho y Junín 
Horarios de atención: De lunes a jueves de 17:30 a 00:00. viernes y sábado de 17:30 a 1:00. 
El propietario del Bosque de las Hadas, Fernando Alcócer, cuenta que él y su esposa siempre 
fueron amantes de la naturaleza e implementaron un lugar místico, rodeado de duendes, hadas 
y árboles que miran silenciosamente el movimiento de los meseros y personas en general. 
Cuando el lugar está lleno, sorpresivamente se realiza un juego de luces con truenos de fondo, 
para luego escuchar una música relajante que acompaña con cantos de pájaros o el caer de la 
lluvia, brindando la sensación de estar en medio del bosque. 
Este lugar reúne a familias, amigos y personas en general. Alcócer indica que el ambiente, al 
tener un toque, mágico permite compartir con los niños que corretean por el lugar, festejar 
aniversarios e incluso ser testigos de pedidas de mano.  
El menú se caracteriza por ofrecer comida italiana, española, francesa, variedad de cócteles y 
tragos. Entre las bebidas creadas por ellos son el “Tequila boliviano” y “Mojito de achachairu”. 
(Erik, 2014). 
• BOLSÓN CERRADO - Bolivia 
Ciudad: La Paz 
Ubicación: Av. Montenegro Nº 11 (zona San Miguel) 
Atención:  Mart. a Vie. 4:00 pm. a 10:00, Sáb. 12:00 a 10:00, Dom. 12:00 a 08:00 pm. 
“Bolsón Cerrado rinde tributo al mundo de “El señor de los anillos”. Los amantes de esta saga 
de Tolkien pueden consumir comida inspirada en la Tierra Media, leer los libros e incluso realizar 
torneos de juegos de mesa. Guilherme Tortato menciona que su aspiración fue crear un local 





Bolsón Cerrado cuida cada detalle, desde la decoración, pasando por la comida, hasta las 
actividades.” (Castro, 2018). 
• El Café El Tortoni4  - Argentina 
Ubicación: Av. de Mayo 825, C1084 CABA 
Es un café histórico ubicado en Monserrat Buenos Aires Argentina, el más antiguo café de la 
Ciudad, fue fundado en 1858, siendo esté total atracción para sus visitantes. Se puede apreciar 
mesas en modelo mármol, en sus paredes se contempla la historia de Buenos Aires con 
escritores y músicos famosos. 
• El Ocho café recreativo - México 
Ubicación: Av. México 111, col. Condesa 
El lugar hace honor a su nombre, puedes jugar varios juegos de mesa con tus acompañantes, 
desde serpientes y escaleras hasta una mesa interactiva, pasando por jenga, bloques para 
construir y más juegos para todas las edades, ideal para ir grupos. (Anónimo, El Universal, 2017) 
• BURGER CLUB 
Cuando Randall Álvarez González decidió abrir su restaurante de hamburguesas artesanales 
Burger Club quiso que fuera un espacio en el que la gente pudiese interactuar, lejos de las 
distracciones que la tecnología puede ocasionar. 
Por ello, le dijo “no” a los televisores y al Internet inalámbrico (wifi) y, en lugar de estas opciones, 
colocó en las mesas diversos juegos que les permitieran a los visitantes pasar un buen rato, 
especialmente a la espera de su comida. 
Es así como en su negocio, inaugurado el 1 de julio del 2017, se puede encontrar a la gente 
jugando cartas, dominó, tablero y diversos juegos con fichas. 
“He tenido la mala experiencia de ir a varios lugares donde hay casi 25  pantallas, entonces 
terminaba uno ‘metiéndose’ en el televisor. Al final de cuentas, usted se olvida de la persona 
con la que anda. Encontramos que los juegos de mesa son muy interactivos”, justificó el 
emprendedor. 
Los visitantes siempre tienen la opción de usar su celular, no se restringe su uso. Sin embargo, 
la idea es que aprovechen los juegos para divertirse y se desconecten por un rato de su teléfono. 






Randall cuenta que han llegado clientes que no conocían este tipo de juegos, por lo que, al 
aprender, se distraen bastante. En ocasiones, hay que recordarles que ya es hora de cerrar, pues 
se emocionan jugando. (Ulloa, 2018). 
 
Servicios similares Nacionales  
• LA CAFETERÍA QUE SE DETUVO EN EL TIEMPO 
Ubicación: Av. Camino Cavenecia 122, San Isidro.  
Para probar ricos milshakes, hamburguesas con papas fritas, aros de cebolla o tal vez un brownie 
con helado, está Johnny Rockets. Propone un ambiente que nos traslada a una clásica cafetería 
americana de la década del 50. 
• CIELO, INFIERNO 
Ubicación: Av. Primavera 640, Surco.  
Un bar en donde se encuentran el cielo, el infierno y el purgatorio. Basílica 640 nos trae una 
alternativa de coctelería conceptual, donde degustará cocteles como santo grial (ron rubio, 
kahlúa, piña y naranja) o la penitencia (pisco, jugo de cranberry, piña y maracuyá). 
• DONDE LA REALIDAD Y LA FICCIÓN SE ENCUENTRAN 
Ubicación: Calle Percy Phillips 124, Mgiraflores.  
Un grupo de amigos, que tienen en común el gusto por los superhéroes, creó Comixs, un 
restaurante que ofrece desde desayunos, como waffles, hasta piqueos y postres. Ideal para los 
amantes de Hulk, Wolverine e, incluso, Goku. 
• UN VIAJE A LA ÉPOCA JURÁSICA 
Ubicación: Av. Primavera 464, Surco.  
Visite Kilimanjaro, que combina el buen comer con lo singular de estar rodeado de dinosaurios, 
como si regresáramos a la época jurásica. Propone un menú variado, desde ensaladas hasta 









La gastronomía de nuestro país ha ido creciendo en los últimos años; concentrando este auge 
en todo Lima Metropolitana, esta acogida tiene su columna vertebral en las noveddes de 
nuestros embajadores en cocina, de nuestra riqueza natural, de nuestra cultura y por supuesto 
de la industria que ha ido incrementando los negocios con el nombre de restaurantes, tomando 
en cuenta también el estudio realizado por María Pilar Martínez Díaz, doctora en Psicología, y la 
psicóloga Aguirre Zubiaurre mencionado líneas atrás en la introducción del presente proyecto, 
conforman la razón por la cual surge la idea de implementar un restaurante lúdico, restaurante 
que brinde una buena atención, calidad en el servicio, que logre complacer a su clientela, 
acompañados de un extraordinario juego, llevándolos a una aventura lúdica. 
Para la realización del presente plan de negocio, analizaremos la industria del rubro de alimentos 
en nuestro país, para luego ahondar en un estudio de mercado donde se empelarán 
herramientas estadísticas para el análisis de este estudio realizado en distritos de la Zona 6 de 
Lima Metropolitana, estos distritos son los siguientes: Jesús María, Lince, Pueblo Libre, 
Magdalena y San Miguel. Determinaremos nuestro segmento de mercado, posteriormente 
calcularemos la muestra representativa de nuestro mercado potencial y aplicaremos las 
encuestas a un total de 2345 individuos que representan la muestra estadística calculada, este 
estudio cuantitativo permitirá obtener información de primera mano de nuestros consumidores 
a los cuales pretendemos dirigirnos. Nuestro segmento objetivo es de jóvenes y adultos entre 
los 15 a 44 años de nivel socio económico B y C, que residen en los distritos de Jesús María, 
Lince, Pueblo Libre, Magdalena y San Miguel. Continuaremos con el diseño e implementación 
de nuestra empresa in situ, determinaremos la ubicación exacta de nuestro restaurante además 












RECURSOS PERSONALES Y METAS 
Nuestro equipo de trabajo está conformado por dos socios, que presentamos a continuación 
con una breve descripción sobre nuestra experiencia laboral en la actualidad: 
 
 1ER. SOCIO 
 
Nombres y Apellidos : Janeth Magaly Renon Flores 
Dirección  : Calle Virgen de la Nieves Mz. T 
Lt. 13 - San Juan de Miraflores 
Correo   : jrenonf@gmail.com 
 
Bachiller en Administración de Empresas, profesional con experiencia en el sector público, la 
cual se ha desempeñado en atención al público y coordinación administrativa, con capacidad 
analítica y organizativa, para la obtención de resultados, con espíritu emprendedor y alta 
capacidad para trabajar en equipo, actualmente se desempeña como Analista Administrativo de 
la Secretaría Nacional de la Juventud del Ministerio de Educación. Además, cuenta con 
conocimiento en diseño gráfico publicitario, debido a que trabajó en empresa privada del rubro 
gráfico e imprenta durante 5 años, por lo que tiene conocimiento en la gran variedad de gramaje 






 2DO. SOCIO 
 
Nombres y Apellidos : Christian Wagner Cuadros  
Dirección  : Calle El Crucero N° 200 - Miraflores 
Correo   : christian4leon@gmail.com 
 
Bachiller en Administración de Empresas, profesional con experiencia de 3 años en el sector 
público en gestión administrativa y cerca de un año en el sector privado como asistente del área 
de inteligencia comercial. Con capacidad de liderazgo, organización, coordinación, atención al 
usuario y toma de decisiones. Actualmente se desempeña como asistente de Inteligencia 
Comercial del área de Marketing de IPAE-Asociación Empresarial. 
  




CAPÍTULO I - PRODUCTO / SERVICIO 
El presente negocio aspira ser una alternativa diferente de entretenimiento afterwork, una 
propuesta divertida y fresca para todo aquel que busque un escape al estrés del ritmo de vida 
tan agitado de hoy en día. 
1.1. Descripción del Servicio 
El Cono Ambrosía es un restaurante lúdico que combinará la venta de alimentos y bebidas con 
la oferta gratuita de juegos de mesa, dentro de un ambiente temático y divertido donde comer 
y jugar se unen para asegurar el entretenimiento de nuestros clientes. En tal sentido se contará 
con un local de amplios espacios, mesas para los juegos y deliciosos alimentos en presentaciones 
portátiles y fáciles de consumir. 
1.2. Valor agregado 
El valor agregado de nuestro negocio será la experiencia de compartir y jugar con amigos o en 
familia, con divertidos juegos de mesa acompañado de las deliciosas comidas peruanas, 
ofrecidos en una portátil y singular presentación, a esta singular experiencia la llamamos El Cono 
Ambrosía, el manjar de los dioses.  
Como una manera de reforzar nuestra propuesta de valor para nuestros comensales y visitantes, 
jugadores principiantes y aficionados de los juegos de mesa. Hemos preparado noches de One 
Shot, sesiones cortas de Rol con las mejores historias donde nuestros visitantes podrán conocer 
a grandes rasgos el mundo de los juegos de Rol y vivir fantásticas aventuras. 
En estas sesiones, orientaremos a los participantes a familiarizarse de manera muy sencilla y 
dinámica con la creación de sus personajes de aventura, selección de atributos y explicación de 
la historia y campaña. Todo este servicio orientado a que los visitantes puedan familiarice con 
las dinámicas de los juegos de Rol mientras disfrutan de nuestra suculenta oferta alimenticia. 
Gracias a la cercanía y llegada de nuestro grupo de amigos en el Club de juegos de mesa Raths 
Edge, podremos coordinar y disponer de diferentes Dungen Masters, quienes son los que 
dirigirán las sesiones y orientarán a los participantes sin que esto modifique en manera alguna 
el servicio de nuestro personal de atención al cliente. 
 
 




Para nuestros primeros One Shots hemos preparado las siguientes historias: 
 
Primera propuesta Segunda propuesta 
One Shot Nexus 
Sistema: Nexus 
Máx jugadores: 5 
Nivel personajes: 1 
(pregenerados) 
One Shot de Dungeons & Dragons 5 
edición 
Modo: Survival 
Nivel personajes: 1 (pregenerados) 
 
 
1.3. Oferta Alimenticia 
Para la oferta de alimentos se ha considerado escoger cuatro comidas peruanas populares a los 
que denominaremos “Ambrosías”, los cuales serán presentados en conos individuales y sus 
acompañamientos servidos en boxes. Puesto que nuestros servicios se enfocarán en convocar a 
grupos de comensales, nuestra carta y personal de atención destacará esta opción por sobre la 
opción de los “Conos”, que son la presentación individual. 
A continuación, presentamos el resumen de las comidas y sus acompañamientos. 
 











Pedido fuerte Anticuchos Pollo a la Brasa Salchipapa Chaufa de Pollo 
Acompañamiento 1 Rdja. de Papa Papas Fritas Pollo Broaster 
Porción de 
Wantán Frito 






Elaborado por: equipo de trabajo 
 
 





Es un plato muy popular de delicioso sabor, que guarda una gran historia desde la época colonial, 
su nombre proviene de la palabra quechua “anti-kuchu” q significa andes y corte (corte de carne 
antiguo). Es un plato que se prepara en varias partes del Perú. Este plato está compuesto por 
trozos de corazón de res previamente marinada en vinagre y especias, insertados en palitos de 
caña, se sirve acompañados de rodajas de papas y choclo. Este plato ha sido la compañía de la 
parrilla familiar. (Zizek, 2019). 
• Ambrosía Criolla 
En “El Cono Ambrosía”, hemos decidido implementar una nueva opción para nuestros conos, 
para el deguste de todos nuestros comensales, por lo que este plato de anticuchos va 
acompañado de 3 porciones de papa frita en bastones y 3 porciones de picarones. 
Ilustración 1: Ambrosia criolla 
9 ANTICUCHOS 
3 porciones de picarones + 3 porciones de papas 
 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
  




• Pollo a la Basa 
Antiguamente se le consideraba un plato para el deleite de la élite aristocrática y criolla en la 
década de los años 50, pero poco a poco al pasar loa años, llego hacer un plato muy conocido e 
infaltable en todas las mesas peruanas, hasta el día de hoy es el plato con mayor consumo en 
todo el Perú. 
En “El Cono Ambrosía”, no solo nos preocupamos por darle un delicioso sabor, sino por 
mantener la tradición de este plato bandera, por lo que también nos unimos a la celebración del 
Día del Pollo a la Brasa. (Zizek, 2019) 
• Ambrosía Brasa 
Es aderezado y horneado al calor de las brasas de un horno especial, a una temperatura ideal 
que nos permite tener un pollo dorado, crujiente y con rico sabor para el paladar de todos los 
comensales, se sirve acompañado con porciones de papas fritas, ensalada y variadas cremas al 
gusto. 
Ilustración 2: Ambrosia Brasa 
POLLO A LA BRASA 
3 porciones de papas fritas + 3 porciones de ensalada fresca 
 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
• Salchi Ambrosia 
El piqueo por excelencia en nuestras calles limeñas. El origen de este singular plato es poco 
certero, pues se sospecha que no fue un plato propio de nuestra tierra. Sin embargo, su creación 
se le atribuye a épocas en las que las personas contaban con poco tiempo y pocos recursos para 
alimentarse.  
 




• Salchi Ambrosia 
Por lo que en “El Cono de Ambrosía” no faltará este suculento piqueo. 
Ilustración 3: Salchi Ambrosia 
SALCHIPAPA 
6 alistas broaster + 3 porciones de ensalada fresca 
 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
• Arroz Chaufa 
Este plato representa las fusiones culinarias de dos culturas la peruana y la china. El inicio de 
este plato, fue a la llegada de algunos chinos llamados culíes, que comenzaron a trabajar en los 
sembríos del Perú, que luego, al dejar sus labores como campesinos, tenían que alimentase, por 
lo que recogían las porciones de arroz con verduras, este plato fue llamado chaufa que quería 
decir arroz frito. Convirtiéndose así en una de las especialidades de la cocina peruana más 
apreciada. 
• Chaufi Ambrosia 
Nuestro restaurante “El Cono Ambrosía” ofrecerá este delicioso plato con el acompañamiento 
de wantanes fritos. (Zizek, 2019) 
Ilustración 4: Chaufi Ambrosia 
CHAUFA DE POLLO 
3 porciones de wantán frito 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 




1.4. Oferta lúdica 
Antes de presentar los juegos de mesa ofrecidos en nuestro establecimiento, pasaremos a 
revisar las principales características de los juegos de mesa, escogiendo así los más adecuados 
para la oferta mencionada.  
1.5. Diferencia entre temático y lúdico 
 Restaurante Temático 
Según la investigación de (Gajardo Azócar, 2019) alumna de la Universidad Técnica Federico 
Santa María, en su tesis de Pregrado: Modelo de Negocios para Implementar una Empresa de 
Comida Rápida Gourmet en Talca; nos dice que: 
Los restaurantes temáticos se clasifican en dos grupos, el primero lo conforman aquellos 
que utilizan el elemento comida para definir la temática del restaurante. Esto es, por 
ejemplo, restaurante de comida china, de comida española, de comida fusión, etc.  
Por otro lado, contamos con un segundo grupo, en ellos encontramos los restaurantes 
espectáculos, que son aquellos establecimientos que definen su temática basados en un 
personaje, música o concepto. Por ejemplo: 
Logotipo Nombre y Temática del Restaurante 
 
Nombre: Comixs 
Temática: Personajes de comics 
Dirección:  
Av. Benavides 2509 – Distrito de Miraflores 
Av. El Polo 706 (CC El Polo) – Distrito de Surco 
 
Nombre: Hollyfood 
Temática 1: La magia del Cine. 
Temática 2: Comida norteamericana (all you can 
eat) 
Dirección:  
Avenida La Molina 1102 Distrito de La Molina 
 
Nombre: Arnold’s Burgers 
Temática: Los años 50 y 60 
Dirección: Boulevard Bordemar, Circuito de 
Playas, Distrito de Barranco 
 
Nombre: Arnold’s Burgers 
Temática: Fauna salvaje y prehistórica 
Dirección:  
Av. Primavera 464, Distrito de Surco 




 Restaurante lúdico 
El término “restaurante lúdico” es una construcción hecha por nosotros para referirnos a la 
temática de nuestro restaurante. No cuenta con un significado oficial, por lo tanto, está sujeta 
a una libre interpretación. Sin embargo, esta denominación fue acuñada por nosotros con el fin 
de distinguirnos entre los demás restaurantes temáticos y sobre todo explotar desde aquel 
término el mayor atractivo de nuestro negocio, es decir, la combinación de comida con juegos 
de mesa. 
El término “lúdico” hace referencia a un elemento lúdico, valga la redundancia, entre los 
servicios del restaurante, y lo utilizamos para referirnos a la oferta de juegos de mesa que 
ofrecemos dentro de nuestro establecimiento de manera gratuita sin que esto influya de alguna 
manera en el tipo de menú a ofrecer, revelando así la temática de nuestro restaurante. 
Cabe precisar que el concepto de “restaurante lúdico” no se encuentra todavía registrado como 
un tipo de negocio en las diferentes Municipalidades de Lima Metropolitana, por lo tanto, no 
cuenta con un reglamento de impuestos específico para sus actividades. 
 
1.6. Mecánicas de juegos de mesa 
Los juegos de mesa contienen diferentes mecánicas para el desarrollo del mismo. 
Las mecánicas de juego responden al conjunto de elementos o piezas que el juego posee 
(losetas, dados, piezas, cartas, etc). Según la Board Game Geek, hasta el momento existen 51 
mecánicas de juego identificadas para los juegos de mesa como se detallada a continuación: 




Tabla 2: Juegos de mesa 
 
  





Elaborado por: equipo de trabajo 
 




Las mecánicas de juego son uno de los rasgos principales de todo juego de mesa. Asimismo, son 
ellas las que les dan sabor a las partidas puesto que definen el desarrollo de las mismas y la 
interacción entre los jugadores.  
Mecánicas sencillas permitirán a los jugadores debutantes desenvolverse con más libertad en el 
juego e interactuar sin presiones con los demás jugadores. 
La variedad de juegos con este tipo de mecánicas permitirá a los jugadores explorar según su 
personalidad el estilo de juego preferido. Una vez que los jugadores hayan tomado confianza 
podrán disfrutar de mecánicas con tramas más complejas y mayor número de elementos 
lúdicos. 
El propósito de escoger adecuadamente las mecánicas de juego es producir en los comensales 
jugadores del restaurante entusiasmo y deseo de regresar. Asimismo, atraerlos hacia el 
concepto lúdico y permitir que descubran en ese ambiente el disfrute de compartir. La comida 
será sólo una excusa para repetir la experiencia con diferentes grupos. 
1.7. Temáticas de juegos de mesa 
Son las historias o los planos en los que se desenvuelven las partidas en los juegos de mesa. 
Literalmente cualquier idea o concepto puede ser plasmado en un juego, es por eso que no 
existe un registro oficial de temáticas de los juegos de mesa, pues estas suelen variar según el 
autor del mismo. Sin embargo, las temáticas de juegos de mesa también influyen en la 
experiencia de los jugadores, y aunque no contamos con una lista de temáticas, existen dos 
grupos o categorías de juegos de mesa que podemos mencionar aquí. Los eurogames y 
americantrash: 
1.7.1. Los Eurogames 
Son denominados así los juegos de mesa sofisticadas, de tramas usualmente complejas pero 
elegantes. Usualmente sus mecánicas de juegos consisten en manejo de recursos y el desarrollo 
de una economía. Otra característica de estos juegos es que usan temáticas reales, es decir, 
temáticas de corte histórico o que involucren labores cotidianas.  
1.7.2. Los Americantrash 
Llamados así por su temática diferenciada a las tramas usadas por los eurogames. Estos juegos 
desarrollan tramas más llamativas para algunos jugadores tales como historias de Fantasía, 
Western o Sci-Fi, lo que les permite a los jugadores adoptar facciones o personajes que estarán 




envueltos en conflictos a lo largo del juego. Los juegos de tipo competitivo provienen de esta 
categoría. 
En síntesis, el propósito de considerar temáticas de juegos acordes al servicio ofrecido por el 
restaurante es contribuir a que el servicio ofrecido pueda fluir para todo tipo de jugadores, tanto 
para los neófitos como para los aficionados. 
En comparación podemos mencionar que los eurogames resultan siendo juegos, dado sus 
características, tienen una duración más amplia que los americanos. Además, añadir que sus 
mecánicas requieren conocer una serie de elementos lúdicos que podrían resultar excesivos 
para los jugadores debutantes. 
Finalmente destacar que para el servicio a brindar por el restaurante lo más indicado sería 
emplear juegos de mesa americanos. 
 
1.8. Repertorio de Juegos de Mesa 
Luego de revisar y considerar los puntos arriba mencionados, pasamos a presentar la lista de 
juegos que servirá de propuesta para la oferta lúdica del restaurante. Los mismos que han sido 
escogidos desde la lista de juegos disponibles de nuestros proveedores. 
El número de juegos seleccionados es veinticinco. De los cuales, se podrá seleccionar una parte 
o la totalidad de ellos, según los resultados de la parte financiera de este plan. Asimismo, este 
exceso puede servir para optar entre aquellos juegos que pueden estar agotados al momento 
de la compra.  
Cabe mencionar, que entre la variedad de los siguientes juegos también se podrá adquirir más 
de una unidad de algunos de los que se consideren más populares o llamativos. Esto con el fin 
de asegurar las mejores experiencias entre los comensales. 
  




1. KING OF TOKYO 
Estilo:  Familiar 
Edad:  de 8 a más años  
Núm. de jugadores: 2 a 6 
Tiempo de juego:  30'  
Editorial:   Devir 
Creador:  Richard Garfield 
 
Descripción: 
El juego nos sitúa en la ciudad de Tokyo, Tokyo está rodeado por monstruos que quieren 
dominar la ciudad. Cada jugador representará un monstruo y nuestro objetivo es convertirnos 




2. LA ESCALERA ENCANTADA 
Estilo:   Familiar 
Edad:   de 4 a más años  
Núm. de jugadores: 2 a 4 
Tiempo de juego:  30'  
Editorial:   Devir 
Creador:  Michelle Schanen 
 
Descripción: 
Un castillo encantado está abierto. Cuatro niños quieren entrar y demostrar quién es el más 
valiente subiendo hasta la cima y asustando al fantasma, pero esto no será nada fácil. La escalera 
hasta la cima está encantada y con cada paso que dan el objetivo se complica más. 
 
 




3. CARCASSONE JUNIOR 
Estilo:   Estrategia 
Edad:   de 4 a más años  
Núm. de jugadores: 2 a 4 
Tiempo de juego:   15' - 25'  
Editorial:    Devir 
Creador:   Klaus-Jürgen Wrede 
 
Descripción: 
El juego recrea el pueblo de Carcassonne en la fiesta nacional de Francia, fecha en que es 
costumbre soltar las ovejas, gallinas y vacas por todo el pueblo. Los jugadores competirán para 




4. AVENTUREROS AL TREN NEW YORK 
Estilo:   Familiar 
Núm. de jugadores: 2 a 4 
Edad:   de 8 a más años  
Tiempo de juego:  10' - 15'  
Editorial:   Homoludicus 
Creador:  Alan R. Moon 
 
Descripción: 
Mediante una serie de cartas de automóviles vamos a ir conectando rutas uniendo ciudades, 
estas construcciones van a otorgar a los jugadores puntos de victoria. Al final del juego quien 








5. BAR BESTIAL 
Estilo:   Familiar 
Núm. de jugadores:  2 a 4 
Edad:   de 8 a más años  
Tiempo de juego:   20'  
Editorial:    Devir 
Creador:   Stefan Klob 
Descripción: 
El juego nos sitúa en la puerta del cielo, es decir la puerta del Bar bestial, donde acuden 
muchísimos animales que no se quieren perder las fiestas que allí suceden. Se van a acumular 
diferentes animales con diferentes poderes y habilidades. Al final de la partida, cuando se hayan 




6. FANTASMA BLITZ 
Estilo:  Familiar 
Núm. de jugadores: 2 a 8 
Edad:  de 8 a más años  
Tiempo de juego:  20'  
Editorial:   Devir 




Balduin es un fantasma que habita en un castillo y se dedica a fotografiar los objetos que guarda 
en su desván, el problema es que usa una cámara mágica, la cual a veces le cambia el color a los 
objetos fotografiados. El juego consiste en revisar aquellas fotografías, distinguir cuál es el 
objeto correcto, ser el primero en coger ese objeto y hacerlo desaparecer. 
 
 






Estilo:   Familiar 
Núm. de jugadores:  sólo 2 
Edad:   de 15 a más años  
Tiempo de juego:   10'  
Editorial:    Tranjis Games 




En el juego representaremos a un príncipe y a una princesa, quienes lucharán por la sucesión 
del trono. Las luchas se representarán en una serie de batallas donde el jugador que gane tres 




8. BIENVENIDOS A LA MAZMORRA 
Estilo:    
Núm. de jugadores: 2 a 4 
Edad:   de 10 a más años  
Tiempo de juego:   30'  
Editorial:    Devir 
Creador:   Masato Uesugi 
 
Descripción: 
Este juego tiene como objetivo salir victorioso dos veces de la mazmorra, o ser el único que 
quede vivo luego de las partidas. ¿Serás un valiente guerrero y entrarás a enfrentar sus peligros? 










Edad:    de 8 a más años  
Núm. de jugadores:  2 a 5 
Tiempo de juego:   30’  
Editorial:    Abacus Spiele 
Creador:   Michael Schadt 
 
Descripción: 
¿Serás capaz de especializarte en cazar camaleones de un color específico y evitar acumular 
puntuación negativa? En Coloretto el objetivo del juego es conseguir el mayor número de 
puntos. Esto se consigue cazando camaleones de tres colores específicos. ¡Cuidado! Camaleones 




10. UNO  
Edad:  de 6 a más años  
Núm. de jugadores: 2 a 4 (o más) 
Tiempo de juego:  10’ - 15’ 
Editorial:   Edge Entertainment 
Creador:  Merle Robbins 
Mecánica:  Toma esto (Take that) 
 
Descripción: 
Un clásico juego de cartas bastante sencillo y divertido, perfecto para jugar en familia y amigos. 
Contiene distintos modos de juego que hacen de sus partidas un duelo de estrategia y destreza.  
 
En el siguiente cuadro, presentamos un resumen del catálogo de juegos de mesa que se ofrecerá 
en el servicio del restaurante lúdico El Cono Ambrosía, en el cual contaremos con 10 divertidos 
juegos para cada mesa, evitando asi, que una mesa se quede sin disfrutar de cada juego. 
  




Tabla 3: Juegos lúdicos de “El Cono Ambrosía” 
N° Nombre Precio Fabricante Cant Tipo 
1 King of Tokyo  S/     120.00  DEVIR 7 Familiar 
2 La escalera encantada (niños)  S/     112.00  DEVIR 7 Niños 
3 Carcassone  S/        96.00  DEVIR 7 Niños 
4 Aventureros al Tren New York  S/        72.00  ASMODEE 7 Niños 
5 Bar bestial  S/        64.00  DEVIR 7 Familiar 
6 Fantasma Blitz  S/        60.00  DEVIR 7 Niños 
7 Cobardes  S/        56.00  - 7 Niños 
8 
Bienvenido de nuevo a la 
Mazmorra 
 S/        112.00 DEVIR 7 Familiar 
9 Coloretto  S/        96.00  DEVIR 7 Familiar 
10 Uno (tradicionales)  S/        48.00  MATTEL 7 Clásico 




Elaborado por: equipo de trabajo 




1.9. Directorio de Proveedores: 
En concordancia con los requerimientos de nuestro producto, tanto nuestra oferta lúdica como de nuestra oferta alimenticia, hemos evaluado el mercado 
para reunir las siguientes listas de proveedores.  
1.10. Proveedores de Insumos 
La siguiente lista ha sido elaborada según los diferentes ingredientes requeridos para la elaboración de nuestras comidas. Los proveedores fueron 
seleccionados según la calidad y el precio de sus productos. 
Tabla 4: Proveedores de Insumos para la preparación 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
  




1.11. Proveedores de Equipamiento 
Tabla 5: Proveedores de Equipamiento 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
 
1.12. Proveedores de Merchandising 
Tabla 6: Proveedores de Merchandising 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
  




1.13. Proveedores de Uniformes e Indumentarias 
Tabla 7: Proveedores de Indumentaria 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
1.14. Proveedores de Juegos de Mesa 
Tabla 8: Proveedores de Juegos de Mesa 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 




CAPÍTULO II - ESTUDIO DE MERCADO 
2.1. Producción Nacional 
Según el Informe Técnico de Producción Nacional N° 06, elaborado por el Instituto Nacional de 
Estadística e Informática – INEI en el mes de abril del 2019 y emitido en el mes de junio del 
presente año, la producción nacional creció 0,02%, registrando 117 meses de crecimiento 
continuo. Tal registro se puede apreciar en el siguiente gráfico. 
 
Ilustración 5: Evolución del índice Mensual de la Producción Nacional: abril 2019 
 
Fuente: Instituto Nacional de Estadística e Informática - INEI. 
 
Del Informe es preciso resaltar los siguientes hallazgos: 
- En el periodo enero-abril de 2019, la producción nacional creció en 1,68%. 
- Durante los últimos doce meses, es decir desde mayo 2018-abril 2019, se produjo un 
crecimiento de 3,12%. 
Estos resultados son relevantes considerando el panorama de incertidumbre política que se ha 
vivido en el país en los últimos meses. Crecimiento que es atribuido, entre otros factores, a la 




evolución positiva del consumo de los hogares, tal como lo señala el Informe Técnico de 
Producción Nacional del INEI. (INEI, Produccion Nacional INEI, 2019) 
2.2. Análisis del Sector 
Según el mismo gráfico, el Índice de Producción de Alojamiento y Restaurantes registra en abril 
2019 un aumento de 4,12% respecto a abril 2018. Este resultado responde, según señala el 
Informe Técnico, al dinamismo de las actividades de restaurantes y de alojamiento. 
Dicho incremento se debe al crecimiento del subsector restaurantes y al crecimiento del 
subsector alojamiento, los cuales podemos apreciar en el siguiente gráfico: 
Ilustración 6: Incidencias, variaciones interanuales y acumuladas – abril 2019 
 
Fuente: Instituto Nacional de Estadística e Informática - INEI. 
Como se puede apreciar, el crecimiento registrado por el sector respondió al incremento del 
subsector restaurante en 3,67%, y al aumento del subsector alojamiento en 7,13%. Los mismos 
que aportan 3,19 y 0,93 puntos porcentuales al resultado sectorial respectivamente. 
Asimismo, el Informe Técnico detalla que la actividad de restaurantes debió su incremento a la 
apertura de sucursales, extensión del horario de atención, amplia oferta culinaria, alianzas 
estratégicas con empresas privadas, ampliación del servicio delivery, nuevas promociones, los 
días de feriado largo (semana santa) y la actividad turística. 
Dichos hallazgos nos permiten comprobar que, gestionando estratégicamente la oferta y 
promoción de nuestros servicios podemos producir impactos muy positivos en la acogida de los 
clientes a nuestro restaurante. 




A continuación, un gráfico mostrando la evolución de la actividad Restaurantes en los últimos 
dos años: 
Ilustración 7: Evolución mensual de la actividad Restaurantes: 2017-2019 (Variación%) 
 
Fuente: Instituto Nacional de Estadística e Informática - INEI. 
 
Tal como se puede apreciar la actividad Restaurantes acumuló en abril 25 meses de crecimiento 
ininterrumpidos. Los mismos que están conformados por diferentes categorías que pasaremos 
a revisar utilizando otra herramienta proporcionada por el INEI. 
Recurriendo a algunos medios de comunicación pudimos acceder a algunos resultados 
presentados en la Encuesta Mensual de Restaurantes. Tal encuesta contiene hallazgos que 
muestran, por ejemplo, las categorías más sobresalientes en el crecimiento de la actividad 
Restaurantes durante los meses de marzo5  y abril6  del presente año:  
                                                             
5 Restaurantes de carnes que más crecieron en marzo – Artículo de Gestión 
https://gestion.pe/economia/empresas/restaurantes-carnes-parrillas-comida-rapida-son-crecieron-marzo-inei-
268430 
6 INEI: Negocios de restaurants creció en 3,67% en abril – Artículo de La República 
https://larepublica.pe/economia/2019/06/27/inei-negocios-de-restaurantes-crecio-en-367-en-abril-de-este-ano/ 




Ilustración 8: Categorías de Subsector Restaurantes marzo 2019 y abril 2019 
 
Fuente: Encuesta Mensual de Restaurantes – INEI (marzo y abril) 
Según señalan los artículos mencionados, el grupo restaurantes creció en marzo 2019 impulsado 
principalmente por las categorías carne y parrillas, comida rápida sandwicherías, comida italiana 
y chifas. Sin embargo, se detalla también como factores determinantes de tal crecimiento a la 
mejora en infraestructura, atención personalizada, extensión de franquicias y estrategias de 
marketing. 
Asimismo, para el mes de abril 2019, las categorías que impulsaron el incremento de la actividad 
restaurantes fueron los establecimientos de comida rápida, los restaurantes turísticos, las 
cevicherías, los restaurantes de comida criolla y los restaurantes de carnes y parrillas. 
Adicionalmente, se señala también como factores que contribuyeron a ese crecimiento los días 
de feriado largo (Semana santa), la extensión del horario de atención, la variedad de platos 
típicos, la actividad turística, alianzas estratégicas con bancos y supermercados y la ampliación 
del servicio delivery. 
Estas observaciones resultan pertinentes para el análisis del comportamiento del mercado 
puesto que los factores mencionados pueden convertirse en herramientas que podamos 
considerar en el Plan de Marketing del presente negocio, el mismo que se va a desarrollar en el 
próximo capítulo. 




Finalmente, cabe mencionar que las muestras consideradas para la aplicación de la Encuesta 
Mensual de Restaurantes, consideró en marzo una muestra de 1,031 empresas, y en abril a 
1,016 empresas.  
2.3. Análisis del mercado   
Para determinar la viabilidad de nuestro negocio consideraremos el Índice de Precios al 
Consumidor, mejor conocido como IPC, el cual es un indicador estadístico que nos va a permitir 
conocer el comportamiento de los precios de la canasta familiar. Esta canasta está compuesta 
de un conjunto de productos, es decir bienes y servicios, representativos del gasto de la 
población del Perú. 
La importancia de considerar el IPC dentro de nuestro trabajo es que dentro de la estructura de 
productos que considera para su cálculo se encuentra entre uno de sus 8 grandes grupos: 
“Esparcimiento, Cultura y Enseñanza”. Dentro del cual se halla el consumo que los hogares 
destinan para su esparcimiento7.   
A continuación, una gráfica con la distribución porcentual del gasto en el consumo de la canasta 
familiar: 
Ilustración 9: Estructura de la canasta familiar 
 
Fuente: Boletín mensual. Indicadores de Precios de la Economía – INEI, Elaboración trabajo de grupo
                                                             
7 Boletín Mensual INEI N° 05: Indicadores de Precios de la Economía 
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1663/Libro02.pdf 




Tal como se puede apreciar. El 14.93% de la canasta familiar corresponde al grupo de Esparcimiento, Enseñanza y Cultura, el cual las familias destinan para 
su consumo en restaurantes y actividades lúdicas. 
ÍNDICE DE PRECIOS AL CONSUMIDOR – IPC MENSUAL EN PERÚ (desde el 2008 al 2018) 
Ilustración 10: Índice de precios al consumidor 
 
Fuente: EIKON 




Tal como se puede apreciar, el IPC ha ido al alza con breves descensos a mediados y finales del 
2017. Cabe mencionar que a pesar de la inestabilidad política en la que nos encontramos. En los 
meses de junio, julio y agosto del 2018, el IPC se ha incrementado muy levemente hasta quedar 
en 129.742. 
2.4. Objetivo General 
Determinar la viabilidad de implementar el servicio de Restaurante Lúdico en el distrito de San 
Miguel, Lima – Perú, donde se ofrezca nuevas alternativas diferentes de entretenimiento, que 
combine los juegos de mesa con la comida. 
2.5. Objetivos Específicos 
Los objetivos específicos a considerar son los siguientes: 
 Determinar el mercado potencial de nuestro plan de negocios. 
 Identificar el segmento de mercado al cual nos dirigiremos. 
 Identificar el mercado objetivo de nuestro plan de negocios 
 Calcular la demanda insatisfecha en nuestro país. 
 Calcular la muestra representativa del segmento al cual nos dirigiremos. 
 Determinar la aceptación de nuestro producto final por parte del consumidor mediante 
la tabulación de encuestas. 
 Identificar a los competidores directos e indirectos en nuestro mercado. 
 Medir la intención de compra y asistencia para la creación de un restaurante lúdico 
(juegos de mesa).  
 Determinar el precio al consumidor que está dispuesto a pagar. 
2.6. Selección del Segmento de Mercado 
El segmento del mercado al que apuntamos estará determinado por hombres y mujeres desde 
los 15 a los 44 años. Esto en relación a que, para los juegos no hay edad, y para comer tampoco. 
Entonces nuestro negocio podrá recibir sin mayor complicación a personas en ese rango de 
edad, que les interese comer y entretenerse con amigos o en familia jugando. 




Según APEIM 2018-perfiles zonales del 100% de la población de Lima Metropolitana se tomó la 
Zona N° 6 conformadas por los distritos de Jesús María, Lince, Pueblo Libre, Magdalena y San 
Miguel. 
Según (APEIM, 2018) dice que: “Es importante señalar que el ingreso familiar per cápita 
es el factor más influyente en las decisiones de compra para el consumo de alimentos 
en los hogares. Tomando en cuenta lo mencionado el mercado objetivo se limita a los 
NSE B (56%) y C (23.9%) siento un total de 79.9% de la zona 6 de Lima Metropolitana.” 
2.7. Tipos de Mercado 
2.7.1. Mercado Potencial 
Según (Maram, 2013), nos señala que: “El mercado potencial son aquellos que además 
de desear el producto, pueden adquirirlo”8. 
En el siguiente cuadro se muestra el mercado potencial en base a la población total de Lima 
Metropolitana, y a la población de 5 distritos de Lima Moderna (Jesús María, Lince, Pueblo Libre, 
Magdalena, San Miguel). 
Tabla 9: Mercado Potencial 
POBLACION (LIMA METROPOLITANA) 10,365.300 
Zona 6 
(Jesús María, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel)  
NSE B Y C 
 
4,1% 
MERCADO POTENCIAL 429.067 
           Fuente: APEIM 2018: Data ENAHO 2017 
          Elaborado por: equipo de trabajo 
 
2.8. Mercado Disponible 
Es un conjunto de consumidores que tienen necesidades pero que a la vez cuentan con los 
recursos necesarios como para hacer la opción de compra. El mercado disponible es un mercado 
que forma parte del mercado potencial. En el presente proyecto nuestro mercado disponible 
contará con la población de los distritos de Jesús María, Lince, Pueblo Libre, Magdalena y San 
Miguel. 
Para hallar el mercado disponible, usaremos el total de los 5 distrito de Lima Moderna (de 
edades entre 15 y 44 años) entre el cálculo del mercado potencial hallado. 
                                                             
8 Maram, 2013)https://www.luismaram.com/72-definiciones-de-marketing/ 




Tabla 10: Mercado Disponible 
MERCADO POTENCIAL 429.067 
Población de: Jesús María, Lince, Pueblo Libre, 
Magdalena, San Miguel) de edades entre 15 y 44 años 
45.3% 
MERCADO DISPONIBLE 194.566 
Fuente: APEIM 2018: Data ENAHO 2017 
  Elaborado por: equipo de trabajo 
 
2.9. Mercado Efectivo 
El mercado efectivo representa el conjunto de personas que tienen la necesidad de adquirir el 
servicio. El mercado efectivo es hallado con el resultado del mercado disponible, multiplicado 
por el porcentaje del Nivel Socio Económico B y C de los distritos de Jesús María, Lince, Pueblo 
Libre, Magdalena, San Miguel). 
Tabla 11: Mercado Efectivo 
MERCADO DISPONIBLE 194.566 
NSE B y C (Jesús María, Lince, Pueblo Libre, 
Magdalena, San Miguel)  
79.9% 
MERCADO EFECTIVO 155.458 
Fuente: APEIM 2018: Data ENAHO 2017 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
2.10. Mercado Objetivo: 
El mercado objetivo representa al conjunto de personas que necesitan el servicio del restaurante 
Lúdico, el cual se calcula con el porcentaje de aceptación en mercado. 
Tabla 12: Mercado efectivo 
MERCADO EFECTIVO 155.458 
ACEPTACIÓN DE MERCADO 85% 
MERCADO OBJETIVO 132.139 
Fuente: APEIM 2018: Data ENAHO 2017 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
2.11. Cálculo de la demanda potencial insatisfecha 
Llamada así, por la cantidad de bienes o servicios que es probable que el mercado vaya a 
consumir en los futuros años, por lo que ningún producto podrá satisfacer las necesidades.  
Para este cálculo utilizaremos el Consumo Percápita Aparente (CAP), que es un indicador que 
nos muestra la frecuencia de consumo de un producto o servicio. El diario Gestión, en su artículo 




presenta el estudio realizado por Quality Research9, en el cual nos muestra los porcentajes de 
frecuencia de visitar a los restaurantes por recomendación con un 76%; este indicador nos 
permitirá estimar la demanda insatisfecha de nuestro restaurante. 
En la siguiente tabla detallaremos el cálculo: 
Tabla 13: Mercado Objetivo 
Mercado Potencial 429.067 
Mercado Efectivo 155.458 
CAP 0.76 
Mercado objetivo 132.139 
Demanda insatisfecha 100.426 
           Elaborado por: equipo de trabajo 
 
2.12. Segmentación de Mercado 
2.12.1. Segmentación Geográfica 
Lima Metropolitana está dividida en 11 zonas geográficas, cada zona contiene una cantidad 
diferente de distritos. Considerar la distribución geográfica es bastante importante para un 
proyecto en Lima Metropolitana. Esto es porque, escoger una zona geográfica determinará el 
tiempo y espacio que le va a tomar a nuestros clientes acudir hasta nuestro establecimiento, lo 
cual afectara directamente su frecuencia de visita y consumo. La zona geográfica establecida es 
el distrito de San Miguel, Lima. 
Ilustración 11: Distribución de Lima Metropolitana 
 
Fuente: APEIM, estructura Socioeconómica 2018 
                                                             
9 https://gestion.pe/economia/empresas/tres-clientes-asisten-restaurantes-top-lima-nse-c-125454-noticia/ 





2.12.2. Segmentación Socio Económico 
El nivel socioeconómico es la medición del nivel de bienestar de un hogar, es decir el nivel en el 
que están satisfechas las necesidades de una familia en el Perú. En Lima Metropolitana tenemos 
5 niveles socioeconómicos.  
Según el gráfico a continuación, se puede observar la distribución de la población de Lima 
Metropolitana según hogares constituidos y el NSE. Resaltamos del gráfico los NSE B y C, del 
distrito de San Miguel, los cuales son el segmento escogido para orientar nuestros servicios de 
Restaurante Lúdico. Esto debido a su ingreso económico, que les permitirá visitar con frecuencia 
nuestro establecimiento. 
Ilustración 12: Nivel Socioeconómico 
 
Fuente: APEIM 2018: Data ENAHO 2017 
 
2.13. Investigación Cuantitativa 
La investigación cualitativa se llevó a cabo mediante la aplicación de una encuesta en las 
inmediaciones del Centro Comercial Plaza San Miguel del Distrito de San Miguel, ya que está es 
una zona conocida y de mucha afluencia de público, en la cual se concentran clientes de todos 
los distritos de las zonas aledañas como Jesús María, Lince, Magdalena del Mar, Pueblo Libre y 
otros. 
  




2.13.1. Proceso de Muestreo  
En cuanto, al proceso de muestreo utilizaremos el muestreo aleatorio simple, por lo que se 
utilizará la siguiente fórmula matemática: 
Ilustración 13: Fórmula 
 
  Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Para hallar la muestra, utilizaremos los parámetros siguientes: 
N : Población, demanda insatisfecha = 100,426  
Z : distribución estadística 1.96 
e : Error estándar:  0.02 
n : Muestra  
p : Probabilidad de ocurrencia = 0.5 
q : Probabilidad de no ocurrencia = 0.5 
Nivel de confianza: 98% 
Ilustración 14: Calculando la muestra 




Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Como resultado, el tamaño de la muestra es de 2345 individuos. Encuesta fue aplicada teniendo 
en cuenta las características de nuestro perfil del consumidor. 
2.1.  Análisis y procedimientos de datos 
2.2. Perfil del Consumidor 
El perfil del consumidor de nuestro plan de negocio serán personas de sexo masculino y 
femenino de 15 a 44 años, de nivel socioeconómico B y C que residen en la Zonas 6 de Lima 




Metropolitana, según detalla APEIM, zonas constituidas por los distritos de Jesús María, Lince, 
Magdalena del Mar, Pueblo Libre y San Miguel, detallado en el cuadro anterior. 
 La segmentación demográfica es amplia, desde los 15 años, ya que son jóvenes que están 
deseosos de conocer y emprender nuevas experiencias, y que mejor que los conceptos de juegos 
lúdicos, y en el caso de las personas adultas, que son trabajadoras, estudiantes, profesionales 
que están con el estrés del día a día, la fatiga, y que tienen todo el derecho de disfrutar de un 
momento de relax, con un ambiente agradable. 
Conociendo las cualidades e inquietudes de nuestros consumidores potenciales y a los que nos 
enfocaremos para atraer a nuestro restaurante lúdico El Cono Ambrosía. El siguiente cuadro, 
nos proporciona la distribución de la población de San Miguel según el rango de edad. 
Tabla 14: Población de Lima Moderna 
 
Fuente: INEI - Censos Nacionales 2017: XII de Población, VII de Vivienda y III de Comunidades Indígenas 
 
2.3. Veredicto de los datos 
Tabla 15: Pregunta 1 de la encuesta 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Encuesta Respuestas Cantidad Porcentaje
Más de dos por semana 1077 46%
Dos veces por semana 655 28%
Una vez por semana 282 12%
Cada dos semanas 141 6%
Una vez al mes 190 8%
TOTAL Total 2345 100%
1. ¿Con qué frecuencia aproximadamente 
visitas en grupo un restaurante?




Tabla 16: Pregunta 2 de la encuesta 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
Tabla 17: Pregunta 3 de la encuesta 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
Tabla 18: Pregunta 4 de la encuesta 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Tabla 19: Pregunta 5 de la encuesta 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Tabla 20: Pregunta 6 de la encuesta 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Encuesta Respuestas Cantidad Porcentaje
Más de dos por semana 986 42%
Semanalmente 894 38%
Quincenalmente 374 16%
Una vez al mes 24 1%
Casi nunca 67 3%
TOTAL Total 2345 100%
2. ¿Con qué frecuencia aproximadamente 
visitas en grupo un restaurante en el 
distrito de San Miguel?
Encuesta Respuestas Cantidad Porcentaje
Pollerías 753 32%
Comida Criolla 282 12%
Comida rápida 447 19%
Chifas 655 28%
Otros 208 9%
TOTAL Total 2345 100%
3. De los siguientes establecimientos de 
comida ¿Cuál es tu favorito cuando sales 
en grupo a comer?






TOTAL Total 2345 100%
4. Cuando visitas en grupo un restaurante 
¿Quiénes son tu compañía más 
frecuente?
Encuesta Respuestas Cantidad Porcentaje
Combos 1618 69%
Individual 727 31%
TOTAL Total 2345 100%
5. Cuando visitas en grupo un restaurante 
¿Cómo prefieres tu comida?
Encuesta Respuestas Cantidad Porcentaje
Combo Criollo (anticuchos) 516 22%
Combo Brasa 1008 43%
Salchi Combo 352 15%
Combo Chaufa 469 20%
TOTAL Total 2345 100%
6. Si tuvieras que escoger uno de los 
siguientes Combos ¿Cuál escogerías?




Tabla 21: Pregunta 7 de la encuesta 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Tabla 22: Pregunta 8 de la encuesta 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Tabla 23: Pregunta 9 de la encuesta 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Tabla 24: Pregunta 10 de la encuesta 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Tabla 25: Pregunta 11 de la encuesta 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
Encuesta Respuestas Cantidad Porcentaje
Anticuchos 465 20%
Pollo a la Brasa 1261 54%
Salchipapa 190 8%
Arroz chaufa 429 18%
TOTAL Total 2345 100%
7. Si tuvieras que escoger uno de los 
siguientes platos individuales ¿Cuál 
escogerías?
Encuesta Respuestas Cantidad Porcentaje
Salida con amigos 704 30%
Cumpleaños 655 28%
Distracción 190 8%
Consumo en general 588 25%
Otro 208 9%
TOTAL Total 2345 100%
8. Marque el motivo más importante por el 
que usted visita en grupo un restaurante.
Encuesta Respuestas Cantidad Porcentaje
Menos de 20 soles 588 25%
De 20 a 40 soles 1218 52%
De 40 a 60 soles 67 3%
De 60 a 70 soles 282 12%
Más de 70 soles 190 8%
TOTAL Total 2345 100%
9. Cuando sales en grupo. ¿Cuánto es tu 
gasto en promedio?
Encuesta Respuestas Cantidad Porcentaje
Si 2039 87%
No 306 13%
TOTAL Total 2345 100%
10. ¿Te gustan los juegos de mesa?
Encuesta Respuestas Cantidad Porcentaje
Si 1688 72%
No 657 28%
TOTAL Total 2345 100%
11. ¿Alguna vez te has reunido para comer 
y jugar un juego de mesa?




Tabla 26: Pregunta 12 de la encuesta 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
  
Encuesta Respuestas Cantidad Porcentaje
No me interesa en lo 
absoluto
73 3%
Me es indiferente la idea 163 7%
Me da curiosidad, es probable 
que lo visite
116 5%
Lo visito de todas maneras 1266 54%
Lo visito de todas maneras y 
paso la voz
727 31%
TOTAL Total 2345 100%
12. Si te dijera que el día de mañana se 
apertura un restaurante lúdico, un lugar 
donde podrás pasarla muy bien comiendo 
y jugando juegos de mesa al lado de la 
compañía que prefieras. ¿Qué tan 
interesado estarías en asistir a este 
nuevo restaurante?




2.4. Conclusión de los resultados 
Pregunta 1: ¿Con qué frecuencia aproximadamente visitas en grupo un restaurante? 
Tabla 27: Frecuencia de visita en grupo a restaurantes 
 
 Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Gráfico 1: Frecuencia de visita en grupo a Restaurantes 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Interpretación 
De las 2345 personas encuestadas, 46% frecuentan en grupo un restaurante más de dos veces 
a la semana, 28% lo hacen dos veces por semana, 12% una vez a la semana, 6% lo hacen cada 
dos semanas, y 8% una vez al mes aproximadamente. 
  
Respuestas Cantidad Porcentaje
Más de dos por semana 1077 46%
Dos veces por semana 655 28%
Una vez por semana 282 12%
Cada dos semanas 141 6%
Una vez al mes 190 8%
Total 2345 100%




Pregunta 2: ¿Con qué frecuencia aproximadamente visitas en grupo un restaurante en el distrito 
de San Miguel? 
Tabla 28: Frecuencia de visita en grupo a Restaurantes en San Miguel 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Gráfico 2: Frecuencia de visita en grupo a Restaurantes en San Miguel 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Interpretación 
De las 2345 personas encuestadas, 42% frecuentan en grupo un restaurante de San Miguel más 
de dos veces a la semana, 38% lo hacen una vez a la semana, 16% lo hacen quincenalmente, 1% 




Más de dos por semana 986 42%
Semanalmente 894 38%
Quincenalmente 374 16%
Una vez al mes 24 1%
Casi nunca 67 3%
Total 2345 100%




Pregunta 3: De los siguientes establecimientos de comida ¿Cuál es tu favorito cuando sales en 
grupo a comer? 
Tabla 29: Establecimiento de comida favorito 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Gráfico 3: Establecimiento de comida favorito 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Interpretación 
De las 2345 personas encuestadas, 32% acuden en grupo preferentemente a pollerías, 12% 
prefieren acudir en grupo a restaurantes de comida criolla o cevicherías, 19% prefieren acudir 
en grupo a restaurantes de comida rápida, 28% prefieren acudir en grupo a chifas, y 9% prefieren 
acudir en grupo a otro tipo de restaurantes. 
Pregunta 4: Cuando visitas en grupo un restaurante ¿Quiénes son tu compañía más frecuente? 
Respuestas Cantidad Porcentaje
Pollerías 753 32%
Comida Criolla o cevicherías 282 12%








Tabla 30: Compañía frecuente al momento de visitar un restaurante 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Gráfico 4: Compañía frecuente al momento de visitar un restaurante 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Interpretación 
De las 2345 personas encuestadas, 21% acuden mayormente acompañados de sus hijos, 25% 
acompañados mayormente de su pareja, 14% acuden mayormente con compañeros de trabajo, 













Pregunta 5: Cuando visitas en grupo un restaurante ¿Cómo prefieres tu comida? 
 
Tabla 31: Tipo de consumo 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Gráfico 5: Tipo de consumo 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Interpretación 
De las 2345 personas encuestadas, 69% prefieren consumir combos y 31% prefieren realizar sus 










Pregunta 6: Si tuvieras que escoger uno de los siguientes Combos ¿Cuál escogerías? 
Tabla 32: Preferencia de combos 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Gráfico 6: Preferencia de combos 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Interpretación 
De las 2345 personas encuestadas, 22% escogerían un combo, oferta o promoción de 
anticuchos, 43% escogerían un combo de pollo a la brasa, 15% un combo de salchipapa y 20% 
un combo de arroz chaufa. 
  
Respuestas Cantidad Porcentaje
Combo Criollo (anticuchos) 516 22%
Combo Brasa 1008 43%
Salchi Combo 352 15%
Combo Chaufa 469 20%
Total 2345 100%




Pregunta 7: Si tuvieras que escoger uno de los siguientes platos individuales ¿Cuál escogerías? 
Tabla 33: Preferencia en platos individuales 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Gráfico 7: Preferencia en platos individuales 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Interpretación 
De las 2345 personas encuestadas, 20% escogerían una porción de anticuchos, 54% escogerían 





Pollo a la Brasa 1261 54%
Salchipapa 190 8%
Arroz chaufa 429 18%
Total 2345 100%




Pregunta 8: Marque el motivo más importante por el que usted visita en grupo un restaurante. 
Tabla 34: Motivos más frecuentes de visita en grupo a un restaurante 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
  
Gráfico 8: Motivos más frecuentes de visita en grupo a un restaurante 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Interpretación 
De las 2345 personas encuestadas, 30% acuden en grupo a restaurante cuando salen con 
amigos, 28% acuden para celebrar cumpleaños, 8% salen para distraerse, 25% acuden en grupo 




Salida con amigos 704 30%
Cumpleaños 655 28%
Distracción 190 8%
Consumo en general 588 25%
Otro 208 9%
Total 2345 100%




Pregunta 9. Cuando sales en grupo. ¿Cuánto es tu gasto en promedio? 
Tabla 35: Gasto promedio al visitar restaurantes 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Gráfico 9: Gasto promedio al visitar restaurantes 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Interpretación 
De las 2345 personas encuestadas, 25% gastan menos de 30 soles en promedio en sus visitas en 
grupo a restaurantes, 52% gastan de 31 a 45 soles en sus salidas en grupo a restaurantes, 3% 
gastan de 46 a 60 soles, 12% gastan de 61 a 75 soles, y 8% gastan más de 76 soles en promedio 
en sus visitas en grupo a restaurantes. 
  
Respuestas Cantidad Porcentaje
Menos de 20 soles 588 25%
De 20 a 40 soles 1218 52%
De 40 a 60 soles 67 3%
De 60 a 70 soles 282 12%
Más de 70 soles 190 8%
Total 2345 100%




Pregunta 10: ¿Te gustan los juegos de mesa? 
 
Tabla 36: Gusto por los juegos de mesa 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Gráfico 10: Gusto por los juegos de mesa 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Interpretación 
De las 2345 personas encuestadas 87% refirieron que les gusta los juegos de mesa, mientras que 











Pregunta 11. ¿Alguna vez te has reunido para comer y jugar un juego de mesa? 
 
Tabla 37: Familiaridad con la idea del negocio 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Gráfico 11: Familiaridad con la idea del negocio 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Interpretación 
De las 2345 personas encuestadas, 72% refirieron haber realizado en algún momento la 
actividad de comer y jugar juegos de mesa, mientras que 28% refirieron no haber realizado 










Pregunta 12: Si te dijera que el día de mañana se apertura un restaurante lúdico, un lugar donde 
podrás pasarla muy bien comiendo y jugando juegos de mesa al lado de la compañía que 
prefieras. ¿Qué tan interesado estarías en asistir a este nuevo restaurante? 
Tabla 38: Interés por la idea del negocio 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Gráfico 12: Interés por la idea del negocio 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Interpretación 
De las 2345 personas encuestadas, 3% manifestaron su desinterés por la idea de negocio, 7% se 
mostraron indiferentes a la idea del negocio, 5% mostraron curiosidad, 54% manifestaron 
interés, y 31% manifestaron interés y entusiasmo con la idea del negocio. 
En la siguiente tabla, se aprecia la frecuencia por edades: 
A continuación, presentamos la Tabla N° 39, con el cálculo de las frecuencias en la cual fueron 
encuestados las personas por edades, teniendo como parámetro de 15 a 29 y de 30 a 44 años 
de edad, también se aprecia el % representativo de cada resultado. 
Respuestas Cantidad Porcentaje
No me interesa en lo absoluto 73 3%
Me es indiferente la idea 163 7%
Me da curiosidad, es probable que lo visite 116 5%
Lo visito de todas maneras 1266 54%
Lo visito de todas maneras y paso la voz 727 31%
Total 2345 100%




Tabla 39: Frecuencia por edades 
Intervalos     
Lim Inf. Lim Sup. Frecuencia % Frecuencia 
15 - 29 896 38% 
30 - 44 1449 62% 
TOTAL 2345 100% 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
 
En el siguiente gráfico, presentamos el histograma, donde podemos apreciar que la mayor 
distribución de frecuencias por rangos de edad, fue el rango de 15 a 29 años de edad con 896 
personas encuestadas y de 30 a 44 años, con 1449 personas encuestadas. 
 
Gráfico 13: Histograma 
 








En la siguiente Tabla N° 40, se aprecia la cantidad de personas encuestadas, tanto por género y 
distrito, resaltando en mayor cantidad el distrito de San Miguel con 105 personas del sexo 
masculino y 44 personas del sexo femenino, y a la vez con su porcentaje representativo. 
 
Tabla 40: Frecuencia por género y distrito 
Distritos M % F % Cant. % 
Jesús María 374 16% 190 8% 564 24% 
Lince 122 5% 31 1% 153 7% 
Magdalena del Mar 173 7% 79 3% 252 11% 
Pueblo Libre 332 14% 135 6% 467 20% 
San Miguel 641 27% 268 11% 909 39% 
  1642 70% 703 30% 2345 100% 
Elaborado por: equipo de trabajo 
  




En los siguientes gráficos, se puede apreciar una comparación entre la mayor cantidad de 
personas encuestadas que pertenecen a cada distrito. 
Gráfico 14: Género por distrito 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
 
Aquí, se aprecia un gráfico comparativo entre el mayor porcentaje de personas encuestadas por 
género. 
Gráfico 15: Género por distrito en Porcentaje (%) 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
  




2.5. Proyecciones de la Demanda 
Según (THOMPSON, 2005) nos dice que: “La Demanda insatisfecha es aquel denominado 
demanda potencial, y este será aquel donde se cubrirá las necesidades de un segmento de 
mercado, es decir, la población a la cual se quiere llegar. El mercado objetivo se define como 
Consiste en un conjunto de compradores que tienen necesidades y/o características comunes a 
los que la empresa u organización decide servir”.  
La capacidad para implementar el restaurante lúdico "El Cono Ambrosía", se obtiene con la 
siguiente fórmula: 






Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Considerando los siguientes datos: 
• Mesa chica  : 06 unidades 
• Sillas por mesa chica : 04 unidades  
• Mesa grande  : 01 unidad 
• Sillas por mesa grande : 06 sillas unidades 
Utilizando la fórmula antes presentada, nos dará el total de 30 personas atendidas por hora 
 Tabla 41: Proyección de la demanda en personas 
PROYECCION DE DEMANDA EN PERSONAS 
Demanda diaria Demanda mensual Demanda Anual 
279 8,369 100,426 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Tabla 42: Proyección de la atención 
CAPACIDAD DE ATENCIÓN MAXIMA año 2020 al 2021 
Per x hora Hora (Aprox.) Diaria MENSUAL ANUAL 
30 6,5 195 5,850 70,200 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
 




Tabla 43: Proyección de la demanda según capacidad de producción 
CAPACIDAD DE ATENCIÓN PARA EL AÑO 2022 
per x hora hora diaria MENSUAL ANUAL 
22 13 281 8,424 101,088 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Para hallar la proyección de la demanda, consideraremos la capacidad de producción y atención 
al cliente por parte del restaurante lúdico El Cono Ambrosía, satisfaciendo al 46% del total de la 
demanda calculada, porcentaje hallado de la división de la capacidad de producción y atención 
entre la proyección de la demanda en personas. 
Tabla 44: Proyección anual 
PROYECCIÓN ANUAL 






Elaborado por: equipo de trabajo 
 
2.6. Proyecciones de Ventas 
Nuestra operación comenzará a partir del 2020, manteniéndonos con el mismo pronóstico por 
los tres primeros años de 70,200, ya que eso nos permitirá fortalecernos como un restaurante 
lúdico en el rubro, a partir del cuarto año nos proyectaremos a llegar a más clientes, para esto 
se utilizó los mismos supuestos y se aplicó un porcentaje de 0.44% (PBI-Inflación). 
 
Tabla 45: Tendencia de la Inflación en el Perú 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
 




Ilustración 15: Inflación anual en los últimos 10 años 
 




Tabla 46: Tendencia del PBI en el Perú 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
 










Para calcular dicho pronóstico, se asume el precio promedio de los combos familiares. 
Tabla 48: Proyección de ventas 
 
     Elaborado por: equipo de trabajo 
 
2.7. Conclusiones de la investigación  
Queda demostrado entonces que existe un porcentaje suficiente de interés y curiosidad por 
nuestra opción de entretenimiento en el servicio de restauración. Por lo tanto, considerando los 
resultados cuantitativos obtenidos se pasará a diseñar una estrategia de Marketing acorde con 
los objetivos del presente plan de negocio. 
2.8. Entorno de la Empresa 
Analizaremos los factores externos e internos que influyen de manera positiva y negativa en 
nuestra empresa El Cono Ambrosía (Restaurante Lúdico). Utilizaremos el análisis Pestal para el 
analizar los factores externos de nuestra empresa. Pestal es conocida como la técnica del 
marketing para analizar los factores Político, Económico, Social, Tecnológico, Ambiental y Legal 
de una empresa; para el análisis de los factores interno utilizaremos las 5 fuerzas de Porter e 
indicadores económicos que darán luces a nuestra actualidad nacional y de las oportunidades y 
amenazas que se tendrá en los próximos años; este tipo de análisis se encuentra inmerso dentro 
de los títulos de macro entorno y micro entorno. 
2.8.1. Macro entorno 
2.8.1.1. Análisis PESTEL 
a) Factores Políticos  
El distrito de San Miguel presenta un plan de desarrollo para futuros negocios dentro de su 
jurisdicción, dicho plan elaborado por la Municipalidad de San Miguel tiene como punto de 
partida la creación de negocios comerciales (centros comerciales y mercados de abasto) 
dedicados a la compra y venta de bienes y servicios con el fin de incentivar el emprendimiento 
y la innovación de sus habitantes, esto generara mayor dinamismo económico, financiero y 




social dentro del distrito de San Miguel. Es claro que las autoridades del distrito cooperan con 
la búsqueda de nuevas oportunidades de inversión y desarrollo en el distrito, lo cual favorece a 
la implementación e institución de nuestro restaurante lúdico con un formato novedoso e 
innovador en dicha zona. 
b) Análisis Económico  
La tasa de inflación anual pasó de 1,4 por ciento en diciembre de 2017 a 1,1 por ciento en agosto 
de 2018, en tanto que el indicador de inflación tendencial pasó de 2,0 a 2,1 por ciento en el 
mismo lapso. Esta diferencia entre las tasas de crecimiento general de precios al consumidor y 
la tendencial se explica por la reducción de precios de alimentos y bebidas como reflejo de la 
regularización de la actividad agrícola tras el fenómeno El Niño de 2017. (BCRP, 2018) 
 
Ilustración 16: Inflación, 2018 
 
Fuente: BCRP. Reporte de Inflación. Lima, 2018 
 
En el primer semestre de 2018, la actividad económica creció 4,3 por ciento con respecto al 
primer semestre de 2017, impulsada por el incremento de 5,3 por ciento de la demanda interna. 
Ambas tasas son las más altas desde el segundo semestre de 2013. Así, la demanda interna 
acumuló cinco trimestres de crecimiento continuo, luego de la desaceleración ocasionada por 
los efectos de El Niño Costero. (BCRP, 2018) 
La evolución de la demanda interna se explica principalmente por la recuperación del gasto 
privado, como reflejo de la mejora de los términos de intercambio, de los ingresos y del aumento 
del empleo formal. Asimismo, el gasto público acumuló en el primer semestre un crecimiento 
de 4,0 por ciento, impulsado por las obras de infraestructura, rehabilitación y mantenimiento. 




Por el contrario, la demanda externa neta estuvo afectada por la contracción de las 
exportaciones de bienes tradicionales (tras la menor producción minera), y por un mayor 
dinamismo de las importaciones de bienes de capital y de consumo duradero, en línea con la 
recuperación del gasto privado. (BCRP, 2018) 
 
Ilustración 17: Producto Bruto Interno, 2018 
 
 Fuente: BCRP. Reporte de PBI. Lima, 2018 
 
 
Las expectativas sobre el crecimiento del PBI revelan ajustes al alza para 2018 y 2019. En el caso 
de las empresas no financieras se mantienen los pronósticos de crecimiento revelados en el 
Reporte anterior. Por su parte, los analistas económicos y los representantes del sistema 
financiero revisan al alza sus pronósticos tanto para 2018 como para 2019. Así, los analistas 
económicos prevén un crecimiento de 4,0 por ciento para este año, mientras que los 
representantes del sistema financiero prevén una tasa de 3,8 por ciento. Para 2019, ambos 
grupos pronostican un crecimiento de 4,0 por ciento (BCRP, 2018) 
  








Indicador Macroeconómico – Tipo De Cambio 
Observar la línea del Tipo de cambio en los últimos 10 años nos permite conocer la situación de 
nuestra moneda frente al dólar. Tal y como podemos apreciar en el gráfico, nuestra moneda 
tuvo una apreciación con respecto del dólar hasta el año 2012. Año en el que comenzó una 
depreciación de nuestro sol hasta el inicio del 2015, para volver a apreciarse hasta inicios del 
2017. Ahora mismo observamos que el tipo de cambio sube. Pero observaremos un poco más 
detenidamente para entender qué significa esto para nuestro negocio.  
Lo primero es entender que nuestra economía es una economía emergente, quiere decir que no 
somos países del tercer mundo, sin embargo, tampoco somos países desarrollados. Nos 
encontramos en una fase de apertura económica, una transición con la aplicación de 
importantes reformas. Ahora bien, no somos la única economía emergente, tampoco la única 
en sufrir un alza en el tipo de cambio. Observemos el siguiente gráfico: 
  




Ilustración 19: Tipo de cambio economías emergentes 
 
Fuente: Artículo del Diario Gestión (14/09/18) 
 
Tal como se puede apreciar. No somos la única economía que ha elevado su tipo de cambio, por 
lo que podemos entender que es un fenómeno global 












Si volteamos la mirada hacia el ambiente macroeconómico podemos entender el porqué del 
alza en los tipos de cambio de las economías emergentes y obtener unas conclusiones 
interesantes. 
c) Análisis Tecnológico  
La tecnología de hoy en día es diferente o mejor dicho evolucionada y mejorada que la de diez 
años atrás, es claro que el crecimiento tecnológico crece y sigue creciendo a pasos agigantados 
y cada vez nos muestra herramientas que nos facilitan el su uso y por ende su implementación 
en diversos rubros del mercado mundial. La ventaja que nos brinda el uso del internet 
inalámbrico (wifi) en los celulares que hoy en día llamamos smartphones, tablets, laptos y sus 
derivados hacen que la comunicación comprador y vendedor sea más rápida y efectiva, 
mejorando así la logística del mercado haciéndola cada vez más precisa y controlable. En el rubro 
gastronómico también se ha adentrado la tecnología como por ejemplo el uso del nitrógeno 
líquido para la mejor cocción de los alimentos y por ende una mejor la preparación y 
presentación de los platos que ofertan los restaurantes de cinco tenedores a nivel mundial. Está 
claro que nuestro restaurante no será ajeno al uso de las herramientas tecnológicas necesarias 
y prioritarias que un restaurante deba implementar, siempre que esté dentro de nuestro 
presupuesto, para una mejor atención y eficacia en la optimización de nuestros procesos, esto 
con el propósito de brindar a nuestros comensales una mayor experiencia y facilidad en la 
gestión de sus compras. 
d) Análisis Socio Cultural 
Según (APEGA, El boom gastronomico peruano, 2013) nos dice que:  “El desarrollo de la 
gastronomía posibilita valorar la diversidad cultural y biológica, reforzando el sentimiento 
de orgullo por lo nuestro y la identidad como nación.  
En los últimos años, los peruanos se sienten orgullosos e identificados con la gastronomía 
del país, es así que nuestra comida ha traspasado fronteras, siendo reconocida a nivel 
internacional.” 
Es importante destacar que nuestro país está creciendo en varios aspectos, pero lo más 
sobresaliente es en el rubro de la gastronomía, y por ende, si el sector alcanza un auge, los 
restaurantes peruanos sentirán ese crecimiento. Por lo que El Cono Ambrosía estará siempre 
pendiente de los grandes acontecimientos que marcan el sector.  




En el año 2012, la gastronomía ocupa la segunda razón o motivo por que sentirse orgulloso de 
ser peruano, como se muestra en el gráfico siguiente: 
Ilustración 21: Motivos para estar orgulloso 
 
Fuente: APEGA. El boom gastronómico peruano 2013. Lima: Año 2013 
 
Según (APEGA, El boom gastronomico peruano, 2013) nos señala que: “Es tanto el 
crecimiento del arte culinario en nuestro país, que en la actualidad se dan 
continuamente ferias y eventos gastronómicos, donde los principales consumidores son 
los propios peruanos, como es el caso de “Mistura”, que en los últimos años reúne a 
diferentes personas del país y exhibe la comida tradicional de las regiones del país.  
El desarrollo de las cocinas tradicionales permite conocer las características sociales, 
productivas de los grupos o regiones; así como los cambios que han ocurrido en las 
prácticas culinarias. Así mismo se dice que las cocinas tradicionales constituyen parte 
intangible de las regiones; es por ello que está siendo considerado como un elemento 
de identidad y desarrollo local.” 
Por estas razones, en El Cono Ambrosía, siempre fomentaremos los platos clásicos peruanos, y 
esto nos permitirá seguir creciendo e innovando, y a la vez dando más trabajo a más peruanos. 
e) Análisis ambiental  
El cuidado del medio ambiente es una tarea que hoy en día dejo de ser un fantasma en nuestra 
sociedad, el uso excesivo de plásticos para la producción de bolsas y botellas ha hecho que 
nuestras especies marinas pasen por sus días más caóticos desde la extinción de los dinosaurios 
hace millones de años. Nuestro restaurante se ceñirá a las nuevas normas de uso de plásticos a 
nivel nacional, se utilizarán bolsas y vasos biodegradables, no se entregará al público ningún tipo 




de bolsa de plástico se implementará en nuestra empresa una cultura de no uso de plásticos 
para la oferta de nuestros productos. Contribuiremos con preservar nuestro ecosistema y salud 
ambiental de nuestro planeta. 
f) Factores Legales 
En la Tesis de los alumnos (Bailon Yauri, Cisneros Ayala, & Vergara De La Torre, 2018) Plan de 
Negocio del Restaurante Doña Julia en el Distrito de los Olivos, presentado por la Universidad 
Pontifica Católica del Perú, señalan que: 
“En el sector restauración se han de cumplir las disposiciones de distintos reglamentos sobre 
temas relacionados con la salud, la seguridad o la higiene, los cuales son establecidos y 
requeridos por el Instituto Nacional de Defensa Civil (INDECI), la Superintendencia Nacional 
de Aduanas y de Administración Tributaria (SUNAT), la Dirección General de Salud Ambiental 
e Inocuidad Alimentaria (DIGESA), y el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo.” 
Por otro lado, según (Salud, MINSA, 2005) aprobó la Norma Sanitaria para el 
Funcionamiento de Restaurantes y Servicios Afines con la Resolución Ministerial Nº 363-
2005/MINSA, cuyos objetivos son los siguientes10: 
a) Asegurar la calidad sanitaria e inocuidad de los alimentos y bebidas de consumo humano en 
las diferentes etapas de la cadena alimentaría: adquisición, transporte, recepción, 
almacenamiento, preparación y comercialización en los restaurantes y servicios afines; 
b) Establecer los requisitos sanitarios operativos y las buenas prácticas de manipulación que 
deben cumplir los responsables y los manipuladores de alimentos que laboran en los 
restaurantes y servicios afines y 
c) Establecer las condiciones higiénico sanitarias y de infraestructura mínimas que deben 
cumplir los restaurantes y servicios afines. 
En definitiva, todos los comercios, tienen que cumplir con normas y reglas de inspección de 
salud, seguridad e higiene, de acuerdo a la actividad que ejerce, en ese sentido, en El Cono 
Ambrosía nos preocupamos por la salud de nuestros comensales, por lo que, hacemos esfuerzos 
para que cada una de las pautas recomendadas por las diferentes instituciones que se dedican 
a velar por la salud, se cumplan. 
                                                             
10 https://cdn.www.gob.pe/uploads/document/file/281043/252444_RM363-2005.pdf20190110-18386-1e4jnt4.pdf 




2.9. Las cinco fuerzas de Porter  
2.9.1. Poder de negociación de los proveedores  
La principal fuente para abrir nuestro restaurante, serán los insumos, y por ello es de suma 
importancia elegir minuciosamente los proveedores idóneos que cumplan con todos los 
estándares de calidad, principalmente los proveedores de alimentos como: pollo, la carne y 
verduras que se requieran para la preparación de los platos clásicos peruanos. Por lo que será 
necesario tener una buena relación, ya que vamos a requerir de los insumos en todo momento. 
Al inicio, tendremos que entablar una reunión para conocerlos, coordinar y establecer alianzas 
para hacer nuestra relación más duradera, y con la contraprestación de que se compre 
recurrentemente a un precio módico. 
No podemos tener un solo proveedor, por lo que tendremos que hacer una homologación para 
elegir a 2 buenos proveedores. 
Los comercios ubicados en el Gran Mercado Mayorista cercano a la zona serán los principales 
proveedores que nos abastecerá de insumos perecibles como verduras al por mayor. El 
proveedor de aves y embutidos será la distribuidora Avícola Diseva, el de carnes para anticuchos 
el Consorcio Romero, se adquirirá abarrotes y otros alimentos no perecibles en los 
establecimientos de MAKRO, los empaques y envases desechables se adquirían en Minka. 
2.10. Rivalidad entre competidores actuales  
Debido a que en Lima Metropolitana existe un gran número de restaurantes tradicionales, la 
competencia entre ellas es muy fuerte y la diferencia entre ellas son el precio y el producto final, 
es decir el tipo de plato que ofrecen al comensal.  
Ante lo mencionado, la tendencia por pasar un día fuera de casa, permite a los consumidores 
buscar variedad de factores en un restaurante como precio, calidad, cantidad y ambiente 
agradable, por ende, esto ha generado competidores, ya que cada uno muestra su mejor 
propuesta, siendo esta una amenaza para El Cono Ambrosía, como: Hikari, My Home, 
Anticuchería La Norteña, NORKY´S, Chifa Oso Panda, etc. 
De la misma manera, se ha ido incrementando una lista de cafés lúdicos como: Ureka Café Lúdico 
(San Isidro), El Bigote Caffee & Waffles (Barranco), etc., que tiene como valor agregado los 
juegos de mesa, el cual también es una amenaza creciente. 
 




Ilustración 22: Croquis de la ubicación de los competidores 
 
Fuente: Google Maps (2018) 
2.11. Amenazas de nuevos competidores 
La amenaza de nuevos competidores es de nivel medio debido a dos razones principales: la 
cantidad de otorgamientos de licencia en el distrito de San Miguel y la inversión necesaria para 
ingresar al mercado. 
Cabe decir que Lima Moderna es la zona más restrictiva con respecto al otorgamiento de 
licencias, lo cual le concede atractivo para numerosos inversionistas.  
Por otro lado, con respecto a las barreras de entrada para la apertura de un Restaurante Lúdicos 
(Juegos de mesa), se pueden destacar la inversión en el costo del local, las estrategias de 
marketing (publicidad y promoción).  
2.12. Poder de negociación con los clientes 
El cliente puede tener o no, un elevado poder de negociación, dependiendo de varios factores, 
en nuestro restaurante El Cono Ambrosía, nuestro cliente potencial son las familias, por lo que 
debemos de implementar todas las estrategias para que el cliente se sienta cómodo, en tanto la 
calidad de los insumos utilizados en la preparación nuestros platos, será otro de los factores por 
lo que nos elegirán. En conclusión, los clientes al tener todos estos factores en un solo lugar 
haremos que el cliente sea parte de llamados precio-aceptantes conocidos también como 
competencia perfecta, ya que los clientes aceptan el precio establecido por todas las bondades 
que tiene el restaurante. 
 




2.13. Productos Sustitutos 
Como cada día, se crean productos nuevos en diferentes sectores, de igual modo se crean 
negocios nuevos, creándose así, los productos o servicios sustitutos por lo tanto es una 
amenaza, debido a la variedad que se aprecia en el distrito, por lo que se requiere que las 
empresas deben caracterizase por los beneficios que brinda tratando de aumentar la lealtad del 
cliente. 
Según, el estudio de (APEGA, Casi 6 millones de personas se benefician con la 
gastronomía en el Perú, 2013), artículo que fue publicado por GESTIÓN, reveló que los 
limeños gustan de una amplia variedad de platos, entre los cuales destacan el: cebiche 
(36%), el arroz con pollo (14%), los anticuchos (11%), la causa rellena (9%), el lomo 
saltado (7%), el ají de gallina (7%), etc.11 
2.13.1. Micro entorno 
2.13.1.1. Factores críticos de éxito   
En relación a los factores críticos de éxito, se refiere a aquello que generará mayor interés acerca 
de un restaurante, en nuestro caso, un restaurante lúdico que ofrece un servicio de ventas de 
platos clásicos peruanos con una oferta de juegos de mesa, por lo que contará con las siguientes 
características: 
- Localización: La ubicación de nuestro restaurante lúdico, será fundamental para lograr el éxito, 
por lo que, estará ubicado en una zona muy comercial y transitada del distrito de San Miguel, 
en Av. La Mar N° 2333, encontrándose entre los distritos de la Zona 6, que han sido previamente 
evaluados. 
- Las redes sociales: Hoy en día la comunicación por redes sociales ha alcanzado niveles altos, la 
mayoría de personas tienen una red social por la que se comunica, se escribe, busca, comparte 
y recomienda información de nuevas productos y servicios según sea su preferencia. Los 
consumos de las redes sociales ya no se diferencian por las características de edad, ya que esto 
abarca más edades, según nos muestra en su estudio: 
                                                             
11 https://gestion.pe/tendencias/6-millones-personas-benefician-gastronomia-peru-47974-noticia/ 




(IPSOS, 2017) expresa que: “Actualmente, el 35% de la población del Perú pertenece a 
alguna red social, pero si nos enfocamos únicamente en los internautas de 8 a 70 años 
del Perú Urbano, la penetración llega al 86% de dicho segmento.”12 
- El menú: Será el factor de mayor importancia para todos nuestros comensales, esto garantizará 
la concurrencia y preferencia por nuestro restaurante. Por lo que la preparación de nuestros 
combos a ofrecer tiene que ser de calidad. Los combos de la carta serán nuestra herramienta 
principal para captar al cliente objetivo.  
- El precio del menú: Ante el no haber cambios bruscos en la inflación, los costos de los insumos 
se mantengan, los precios irán acorde al mercado, no nos centraremos en comparaciones con 
los precios de la competencia ya que nuestros precios tendrán un margen de ganancia ya 
establecido. 
Servicio al cliente: El Cono Ambrosía se caracterizará por la atención personalizada que tendrán 
los colaboradores con nuestros clientes, brindando una atención amable, servicial de acuerdo 
protocolo de la buena atención, siempre fomentando que el cliente es lo más importante para 
El Cono Ambrosía. 
2.13.1.2. Identificación y Análisis de la Competencia 
Somos el primer restaurante lúdico de juegos de mesa en todo Lima, por lo tanto, no contamos 
con una competencia directa por parte de otros restaurantes lúdicos. Sin embargo, existen 
restaurantes que cuentan con elementos lúdicos que si compiten con nosotros por orientarse a 
captar un público familiar. Estos pertenecen a nuestra competencia indirecta. 
2.13.1.3. Competencia Indirecta 
En primer lugar, aquí podemos encontrar aquellos restaurantes de comida clásica que busquen 
captar un público familiar a través de elementos lúdicos tales como juegos para niños, espacios 
de esparcimiento, etc. 
                                                             
12 https://www.ipsos.com/es-pe/perfil-del-usuario-de-redes-sociales 




Tabla 49: Costos de la Competencia Directa 
RESTAURANTE LOGO UBICACIÓN TIPO ANTICUCHO 
POLLO A 
LA BRASA 




Av. La Mar 2217, 
San Miguel 15088 
DIRECTA S/. 26,00 
57 / 34 / 
22 







Av. La Mar 2210, 
San Miguel 15088 




Av. La Mar 2332, 
San Miguel 15088 
DIRECTA S/. 25,00 
55 / 30 / 
22 







Av. La Mar 2344, 
San Miguel 15088 
DIRECTA S/. 24,50 
56 / 28 / 
20 




Restaurante Lúdico "El Cono Ambrosía" - Platos personales (Conos) S/. 19,00 S/. 22,00 S/. 14,00 S/. 14,00 S/. 3,00 
Restaurante Lúdico "El Cono Ambrosía" - Combos (Ambrosias) S/. 41,00 S/. 44,00 S/. 34,00 S/. 33,00 - 
Elaborado por: equipo de trabajo




Tabla 50: Competencia Indirecta 
COMPETIDORES CARACTERÌSTICAS 
 




Dirección: Centro Comercial Plaza San Miguel 
Av. Universitaria - San Miguel 
Lun. a Jue. 10:55 a.m. a 1:55 a.m. 
Vie. de 10:55 a.m. a 2:55 a.m. 
Sáb. 10:00 a.m. a 03:45 a.m. 
Dom. 11:45 a.m. a 00:56 a.m. 
Cadena de comida rápida conocida por la venta de piezas de 
pollo frito, alitas y acompañamientos. 








Dirección: Centro Comercial Plaza San Miguel 
Av. La Marina - San Miguel 
Lun. a Dom. 11:00 a.m. a 22:00 p.m. 
Cadena de comida rápida. 
Local con zona de esparcimiento interna para niños. Cuenta con 





Dirección: Av. La Marina 2201 - San Miguel 
Lun. a Dom. 09:00 a.m. a 22:00 p.m. 
Cadena de comida rápida conocida por línea de hamburguesas 
especiales y sus acompañamientos. 
Local con zona de esparcimientos externa para niños. 
https://www.bk.com 









Dirección: Av. Universitaria - San Miguel 
Lun. a Dom. 11:00 a.m. a 22:00 p.m. 
Cadena de comida rápida conocida por sus hamburguesas. 
Local con zona de esparcimientos interna para niños. 
https://www.mcdonalds.com.pe/ 
 
ROKYS LA MARINA 
 
 
Dirección: Av. La Marina 3191 - San Miguel 
Abierto las 24 horas 
Local con zona de esparcimiento interna para niños. Cuenta con 










Dirección 1: Av. La Marina 1705 - San Miguel 
Lun. a Jue. 12:00 m. a 01:00 a.m. 
Vie. a Sab. 12:00 m. a 03:00 a.m. 
Dom 12:00 m. a 11:00 p.m. 
Dirección 2: Av. La Marina 3271 - San Miguel 
Lun. a Dom. 12:00 p.m. a 02:00 a.m. 
Dirección 3: Av. La Marina 2645 - San Miguel 
Lun. a Dom. 11:00 a.m. a 22:00 a.m. 
Con 40 años de experiencia, son la primera 
cadena peruana de pollos a la brasa. 
Local con zona de esparcimiento interna para niños. 
Cuenta con Playground y piscina de pelotas. 
http://norkys.pe/restaurantes 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
 




Por otro lado, tenemos los negocios que por los bienes que ofertan y los servicios que ofrecen 
también compiten de manera indirecta con nuestra propuesta. Estos son, los cafés lúdicos y las 
tiendas de juegos de mesa. 
Tabla 51: Competencia Indirecta 
COMPETIDORES CARACTERÌSTICAS 
 
LA ISLA DEL MONO 
 
 
Dirección: Av. Manuel Cipriano Dulanto 1581, Pueblo Libre 
Mar. a Dom. 02:30 p.m. a 11:00 p.m. 
Somos un café de juegos en donde podrás jugar y comer al 
mismo tiempo. Tenemos el compromiso de brindarte una 
atención personalizada y por eso, te guiaremos para que 
vivas experiencias llenas de misterio y aventura en una isla 
con vida propia. 
https://www.facebook.com/isladelmono/ 
 
EUREKA, Café Lúdico 
 
 
Dirección: Av. Petit Thouars 3825, San Isidro 
Lun. a Sab. 10:00 a.m. a 10:00 p.m. 
Dom. 03:00 p.m. a 09:00 p.m. 
La primera cafetería lúdica de Perú. Café de especialidad 
100% peruano y más de 150 juegos de mesa a disposición. 
 https://www.facebook.com/EurekaCLPeru/ 
 




Dirección: Av. 8 De Octubre 192, Miraflores 
Lun. a Jue. 10:00 a.m. a 10:00 p.m. 
Vie. a Sab. 10:00 a.m. a 11:00 p.m. 
Dom 10:00am a 10:00pm 
Es una cafetería familiar donde puedes venir a divertirte con 
amigos y familia con nuestros muchos juegos de mesa para 
compartir. 
https://www.facebook.com/PlayBoardGameCafeLima/ 
Elaborado por: equipo de trabajo 
  




CAPÍTULO III - PLAN DE MARKETING Y VENTAS 
3.1. Definición General 
El Plan de marketing es una herramienta indispensable, un documento de gran importancia para 
la empresa, ya que, a través de él, vamos a lograr los objetivos trazados para la organización. 
Asimismo, se desarrollará el análisis de todos los factores, tanto internos como externos, que va 
a ayudar a lograr los objetivos de la empresa para ser una empresa competitiva. 
3.2. Ventajas 
Las ventajas en el campo de los restaurantes son las siguientes: 
- Identificar las fortalezas y debilidades del negocio, las mismas que servirán para una 
mejor toma de decisiones. 
- Evaluación y mejor definición de los objetivos trazados. 
- Finalmente permite también tener una hoja de ruta con acciones concretas, para 
proyectar el trabajar requerido para el logro de estos objetivos a largo plazo. (Toro, 
2017) 
3.3.  Objetivos 
3.3.1. Objetivo General 
Para desarrollar el plan de marketing procederemos a plantear los objetivos, las metas y 
estrategias a seguir por parte de nuestro restaurante.    
Para establecer los objetivos vamos a utilizar una técnica el cual nos va a permitir aclarar 
nuestros objetivos: 
- Specific : Dar a conocer nuestro marca y establecimiento. 
- Measurable : Atenderemos a toda la cantidad planificada 
- Attainable : El objetivo será ambicioso, pero alcanzable. 
- Relevant : Tenemos la total seguridad que lo planificado se concretara. 
- Timely : Usaremos con parámetro los 12 meses del año 
 




3.3.2. Objetivo Principal 
Generar ventas de un 40% (de 35 personas a 49 personas al mes) en los 12 meses del año, con 
el fin de dar a conocer nuestro negocio como una opción de entretenimiento diferente y 
sumamente completa. En consecuencia, aspiramos a convertirnos en uno de los mejores 
restaurantes en ofrecer un servicio dirigido al entretenimiento sano y completo. 
3.4. Análisis de la Oferta 
Al realizar el estudio de la oferta del producto, estaremos analizando a la competencia que se 
debe enfrentar, mientras más conozcamos a nuestra competencia, tendremos mejores 
elementos de juicio, con en el cual nos van a permitir establecer nuevas estrategias de 
comercialización para mejorar nuestra ventaja competitiva. Se realizará una revisión historia de 
cuanto han vendido, están vendiendo y cuanto planean vender al mercado, analizar las 
condiciones de dicha oferta teniendo en cuenta el mismo rubro. 
Los factores que determinan la oferta son el precio del producto, tecnología, disponibilidad de 
insumos y sus precios, intromisión en el mercado y la competencia. 
3.5. Análisis de la Demanda 
La demanda es la cantidad de productos que los compradores desean adquirir. En nuestro 
restaurante, será la cantidad de platos que deseen consumir, contribuyendo así a la necesidad 
de pasar un rato de esparcimiento en compañía de la familia. 
Los factores que afectan la demanda, será la creación de nuevos platos por parte de la 
competencia, los estilos de vida, el nivel de ingreso de la familia, el tamaño y crecimiento de la 
familia. 
3.6. Público Objetivo 
Los clientes potenciales hombres y mujeres en el rango de edad de 15 a 44 años, que 
pertenezcan al NSE B y C, los cuales definimos como personas que muestren curiosidad o interés 
por una opción diferente de entrenamiento en San Miguel y distritos aledaños. El paso de los 
clientes por el centro comercial visitando las diferentes tiendas representan una de nuestras 
mayores ventajas para la captación de nuevos clientes. 
Partiendo de aquella ventaja, utilizaremos diferentes herramientas y medios para promocionar 
el Restaurante y atraer de ese foco comercial a nuestro público objetivo hacia nuestro negocio. 
 




3.7. Estrategia del Marketing Digital 
El Cono Ambrosía no es un Restaurante tradicional que se limite a aplicar técnicas de 
comercialización tradicionales. En esta era de la modernidad los negocios contamos con 
herramientas virtuales para promocionar nuestros productos y servicios, y llegar así hasta 
nuestro cliente.  
Puesto que nuestro mercado efectivo es un público moderno, actualizado y consciente de las 
tendencias virtuales hemos decidido darle presencia virtual al Restaurante Lúdico mediante la 
creación de cuentas en las diferentes plataformas virtuales. Estas son algunas de ellas. 
Nuestro valor agregado y atractivo más importante son nuestra oferta combinada de Juegos de 
mesa y la venta de alimentos y bebidas.  
3.7.1. Presencia en Instagram 
Cada año Instagram ha ido cobrando más y más peso entre los usuarios con edades de 15 a 30 
años, esto debido al espacio que le da esta plataforma al contenido multimedia. Hablamos por 
supuesto de sus stories, transmisiones en vivo, IGTV, fotos y videos de corta duración. 
Gracias a todas estas características Instagram se ha vuelto una red social de aspecto más 
cercano, donde los usuarios pueden compartir su lado más personal a sus amigos y seguidores. 
A continuación, compartiremos una gráfica que muestra el creciente uso de esta red social en 
los últimos años.  
Ilustración 23: Crecimiento de las redes sociales 
 
Fuente:  Escuela de MARKETING. 




Como podemos apreciar, para el año 2018 cerca de mil millones de personas eran usuarios de 
esta red social. Este crecimiento de sus usuarios activos convierte a Instagram en una poderosa 
herramienta para darle visibilidad a nuestra marca y empresa. 
Es por eso que utilizaremos esta plataforma para: 
- Promocionar nuestros servicios. 
- Establecer una relación más cercana con nuestro público objetivo. 
- Captar la atención de personas y convertirlas en nuestros clientes. 
- Fidelizar a los clientes captados. 
3.7.2. Presencia en Google Maps 
Crear el “Sitio” en Google Maps del Restaurante Lúdico nos dará presencia delante de las 
personas que exploran regularmente la zona a través de la aplicación. Esto permitirá que las 
principales características de nuestro negocio sean conocidas y estén disponibles a los usuarios 
en Web y Smartphone. 
Este registro permite además que las personas valoren nuestros servicios, etiqueten nuestro 
“Sitio” cuando compartan sus fotos en diferentes redes sociales, y nos permitan recoger un 
feedback de la calidad de servicio que estamos brindando. 
3.7.3. Presencia Facebook 
Una cuenta de Fanpage brinda a los negocios en Facebook la capacidad de promocionar y vender 
sus productos, destacando a través de la originalidad y creatividad del diseño de sus anuncios y 
sus productos, con el fin de generar likes y posicionar su empresa en esa red social.  
En el caso de El Cono Ambrosía, la herramienta de Facebook Adds, permitirá que la gente 
conozca a través de imágenes de nuestros clientes y visitantes la experiencia de comer y jugar 
allí. 
Será una plataforma para promocionar nuestra oferta de alimentos y bebidas, pero 
principalmente nuestro valor agregado, la experiencia de entretenimiento que genera la 
combinación de comida y juegos de mesa.  
A través del fanpage anunciaremos imágenes con el Slogan del Restaurante “como jugando” 
para familiarizar a nuestros comensales y visitantes interesados con la experiencia del “como 
jugando”. 




Asimismo, servirá como un elemento para fidelizar a nuestros futuros clientes, puesto que será 
una de las plataformas a través de las cuales realizaremos sorteos, concursos y eventos. 
3.8. Estrategia de Diferenciación 
Es importante, establecer la estrategia de diferenciación, ya que nos permitirá establecernos en 
un mercado tan competitivo como es el de los restaurantes en Lima Metropolitana. Es indudable 
que la competencia tratará de brindar un buen servicio, para eso, restaurante lúdico El Cono 
Ambrosía, se caracterizará por brindar una buena atención en todos los niveles: en la calidad de 
nuestros platos, en la atención personalizada de los colaboradores y un buen ambiente, siendo 
así una agradable experiencia para el cliente y su familia, generando así el deseo de volver. 
Siendo este un proyecto innovador, en la cual se estará implantando por primera vez en el 
distrito de San Miguel un restaurante lúdico, el cual estará acompañado con la dinámica de 
juegos de mesa gratuitos, degustando los ricos platos clásicos. 
En este sentido, nos dirigiremos al segmento de la familia del distrito de San Miguel, no dejando 
de lado, a los clientes que pueden venir en pareja o de a uno. Sabiendo que la familia San 
Miguelina, como en otros distritos, que por causa de las labores cotidianas no pueden estar en 
unión familiar. Por lo que se implantara este nuevo plan de negocio, con miras a captar todo el 
público y brindar nuestra mejor atención con un ambiente acogedor. 
3.8.1. Promesa de marca 
Como parte de nuestra estrategia, nos diferenciaremos por prevalecer nuestra promesa de 
marca “los buenos momentos de confort en compaña de la familia”. Ahora bien, no es posible 
construir posiciones sobre promesas vacías, por lo que nos diferenciaremos por cumplir con lo 
prometido productos de calidad y una buena atención al cliente. 
El cliente, en su proceso de elección percibirá la buena atención y el ambiente brindado será 
acogedor mejor que en otros establecimientos, haciendo así la estrategia de diferenciación. 
3.9. Producto 
Restaurante lúdico “El Cono Ambrosía”, ofrece una experiencia nueva para la familia, el 
encontrarse en un momento de descanso, de compartir, de esparcimiento, ante este problema 
que aqueja a todos, el estrés del trabajo, del estudio, de la casa, afectando así a todo su entorno 
familiar. 




En este sentido, la carta de restaurante lúdico “El Cono Ambrosía” SAC. consta de los ricos platos 
clásicos elaborados con insumos frescos, con la elección de combos familiares y personales. 
3.10. Precio 
En el restaurante lúdico “El Cono Ambrosía” SAC. Se fijan los precios manteniendo márgenes 
razonables, de acuerdo al análisis realizado a otros restaurantes en nuestro entorno. Por lo que 
se fijó el precio adecuado para todos nuestros platos clásicos. 
3.11. Punto de Venta 
“El Cono Ambrosía” SAC, estará ubicada en una zona muy comercial, en Av. La Mar Nº 2333, 
Urb. Pando en el distrito de San Miguel a una cuadra del Centro Comercial Plaza San Miguel, en 
la cual lo frecuentan familias, amigos, parejas, a la vez a sus alrededores de ubican 
universidades, empresas. 
3.12. Promoción 
Para promocionar nuestro restaurante contaremos con elementos de publicidad, tanto en el 
interior del establecimiento con volantes, gigantografías, tarjetas personales, brochures, en la 
indumentaria del personal, y en el exterior con volantes, perifoneo, campañas por días festivos 
y la dinámica de las redes sociales. 
De la misma manera utilizaremos las recomendaciones (el boca a boca) para tener una mejor 
elección. 
A continuación, detallaremos los aspectos que diferenciará a nuestro Plan de Negocio “El Cono 
Ambrosía”: 
3.13. Acciones a implementar en torno al Producto  
Participación de mercado  
• Aplicación de una fuerte campaña de promoción del negocio con todos los medios posibles: 
publicidad gráfica: volantes, banner y a través de todas las redes sociales.  
• Realizar eventos en fechas especiales como la celebración del Día de la Familia, El día del Niño, 
Día de la Madre, Día del Padre, Navidad, Halloween, Fiestas Patrias, fechas en las cuales se puede 
compartir en familia y a la vez disfrutar de un buen juego de mesa. 
• Promocionar el restaurante a través del volanteo en la puerta.  




• Presentación de combos familiares, en base a nuestros platos bandera pensados 
especialmente para el disfrute de la familia con precios cómodos.  
 
Fidelización del cliente  
• Entregar un alto nivel de servicio con la mejor calidad en la elaboración de los productos 
ofrecidos, con ingredientes frescos y cuidando su forma de presentación creando así un 
agradable impacto visual.  
• Asegurar una excelente atención al cliente que responda en forma rápida y oportuna a sus 
necesidades.  
• El plato debe ser variado, de calidad e innovador en la presentación de los productos y que a 
la vez se adapten al gusto del cliente.  
• Realizar previamente un estudio de los precios de la competencia directa para conocer cuáles 
son los paquetes, promociones y fechas que más llegada tienen en el consumidor local.  
• Se debe de realizar un seguimiento a las nuevas oportunidades que puedan surgir en el 
mercado para el ofrecimiento de servicios adicionales que ofrezcan beneficios atractivos para 
los clientes y generen ganancias al negocio. Como, por ejemplo, realizar un agasajo en fechas 
especiales como los cumpleaños de un integrante de la familia. 
 
Satisfacción del cliente  
• Realizar mediante encuestas o buzones de sugerencias, para identificar el nivel de calidad 
recibido y deseado.  
• Capacitaciones para el personal en servicio al cliente para un mejor desempeño. 
• Eliminar las barreras de comunicación entre las diferentes áreas existentes en el negocio y 
tener en cuenta cualquier comentario y/o sugerencia de los colaboradores, proveedores y 
clientes que ayuden a mejorar la calidad de nuestro producto y atención al cliente.  
• Promoción interna: Resaltar cada fin de mes a los empleados del mes por su desempeño.  
 
 




3.14. Acciones a implementar en torno al Precio  
Penetración y competencia  
• Realizar ofertas especiales, considerando las fechas festivas para la aplicación de descuentos 
como: Día de la madre, Día del padre, Fiestas patrias, Navidad, Día de San Valentín, Halloween, 
etc. 
3.15. Acciones a implementar en torno al Plaza  
Distribución  
• El ambiente es acogedor, accesible, limpio de acuerdo a la temática del restaurante lúdico El 
Cono Ambrosía SAC y además es abierto e iluminado y la decoración es amena y atrayente. 
• Local ubicado en una zona comercial, el cual nos va a permitir la difusión de nuestro negocio. 
Promoción  
• Nuestro establecimiento promocionará el buen sabor, un ambiente agradable en familia y la 
diversión a través de los juegos de mesa. 
• La inauguración será nuestro primer evento social, ya que será el primer día de apertura de 
nuestro restaurante lúdico, en el cual nos daremos a conocer, y brindaremos souvenirs a todos 
los asistentes a nuestras instalaciones, y repartiremos globos con volantes publicitarios a los 
concurrentes. 
Comunicación  
• Las estrategias promocionales a corto plazo serán las que darán información sobre el 
restaurante lúdico “El Cono Ambrosía SAC” para así impulsar las visitas al negocio. Los medios a 
utilizar son los medios de comunicación masivos como por ejemplo la radio del centro comercial 
San Miguel y redes sociales.  
• Realizar entregas de volantes en lugares estratégicos para llamar la atención del consumidor 
meta, informándole sobre los combos familiares y personales que ofrece el restaurante y las 
promociones de ventas existentes. 
• Entre los puntos estratégicos se consideran los locales cercanos al negocio, universidades, 
avenidas y calles principales del distrito de San Miguel.  




• Se publicarán artículos informativos acerca del restaurante que resalten la innovación, 
atención al cliente y la calidad de los productos que ofrece el restaurante lúdico El Cono 
Ambrosía SAC. Estas publicaciones se harán en gigantografias, colocados en puntos estratégicos 
del restaurante, caracterizados por tener secciones que informen y recomienden nuestro 
restaurante.  
• Se creará una página web y cuentas en las redes sociales de Facebook y Twitter donde se 
detallarán la ubicación, infraestructura y los productos que ofrece el restaurante lúdico “El Cono 
Ambrosía”. 
Imagen  
El restaurante lúdico “El Cono Ambrosía”, brindará una imagen ante el público consumidor que 
transmita la personalidad fresca y jovial del negocio; por tal motivo cuidaremos los siguientes 
elementos: 
• Merchandising: artículos de uso cotidiano por parte de clientes como memorias, llaveros, 
pines o prendedores, imanes o tomatodos que sirvan como un recuerdo en el consumidor y 
presencia de marca en el cliente.  
• Mensajes o atenciones especiales a nuestros clientes en fechas de onomásticos a fin de dejar 
un recordatorio e incentivar a recordar el nombre de nuestra marca  
• Campañas en redes sociales. 
  




3.16. Marketing exterior 
3.16.1. Letrero de ubicación 
Colocaremos señales de ubicación de nuestro establecimiento para que nuestros clientes nos 
encuentren con facilidad y también a modo de publicitar nuestro negocio, lo colocaremos en 
postes a inicio de la Av. La Mar. 
3.16.2. Letrero publicitario (Exterior) 
El letrero publicitario de nuestro establecimiento restaurante lúdico El Cono Ambrosía, contara 
con una estructura de madera con medida de 1.5 mt. x 60 cm. de ancho. que permitirá la 
identificación de nuestro establecimiento.  
3.17. Marketing interior 
3.17.1. Banner publicitario (Interior) 
En los estilos de publicidad interna, hemos escogido 02 parantes roll screen up, en aluminio, con 
medidas de 1 x 2 mt. que nos permitirán exhibir los banner impresos con las ofertas de nuestros 
platos clásicos. 
3.17.2. Flyers  
Como brochure, utilizaremos flyers, esto nos permitirá dar a conocer mejor nuestro restaurante 
lúdico, su distribución será de mano en mano a las personas en las calles, con esta medida 
daremos a conocer la localización del establecimiento, nuestros platos clásicos y nuestro core 
business que son los juegos lúdicos. 
Nuestra publicidad será agresiva, contaremos con la colaboración de nuestros colabores, ya que 
se turnarán para hacer el proceso de volanteo en las zonas de mayor la distribución de brochurs 
en la promoción de nuestros combos, 
3.17.3. Ambientación 
En la ambientación utilizaremos una temática familiar, la unión, el compartir. Porque nos 
preocupamos por nuestros clientes, queremos que se sienta a gusto, porque no solo son mesas 
y sillas bien puestas, sino un ambiente acogedor, que se sienta como en casa, por lo que le 
daremos la decoración y ambientación que merece. La sala de recepción, contara con unos 
muebles cómodos. En las tres salas de juego, encontraremos mesas y sillas ergonómicas para la 




comodidad del cliente, las paredes serán matizadas con el color característico del restaurante, 
el color naranja. 
3.17.4. Personal 
Algo que contribuirá en la diferenciación de nuestro restaurante lúdico, será la cordialidad de 
nuestros colaboradores, y es de más decir que el atuendo ira con los colores característicos y el 
logo de nuestro restaurante. 
Conformaremos un equipo de fuerza de venta especializada en la dinámica de los juegos de 
mesa, el cual no solo ofrecerá nuestra rica comida clásica, sino tendrá grandes conocimientos 
en los juegos de mesa. Por lo que podrá asesorar y guiar, en toda la secuencia de los juegos de 
mesa disfrutando así de grandes momentos en familia. 
Gráfico 17: Indumentaria de personal 
 
      Elaborado por: equipo de trabajo 
  
Elaborado por: equipo de trabajo 




3.17.5. Carta de Restaurante 
El diseño de la carta de restaurante será sumamente atractivo, tanto en diseño y colores. 
Agradable para la visualización de las comidas clásicas, resultando así sugestivo para su elección. 
Los colaboradores después de darle la bienvenida, proporcionaran 01 carta por cliente para que 
elijan su pedido. Cada carta será en tamaño A4 horizontal, a full color, diseñada por las 2 caras 






Elaborado por: equipo de trabajo 
 Carta de restaurante 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 Banner Publicitario 




 Conos Ambrosías 
 Conos 
 Soporte para conos  Plato 
  
Elaborado por: equipo de trabajo 
Ambrosía 
        Criolla 
Ambrosía 
          Brasa 
  Salchi 
Ambrosía 
  Para 1 cono   Para 4 conos 
Chaufi 
Ambrosía 





3.18. Fechas especiales 
En fechas especiales, como Día de la madre, Día del padre, Fiestas Patrias, Día del niño, 
Halloween, etc. tendremos un agasajo especial para todas las mamitas y papas, distribuiremos 
bocaditos, tomaremos fotos familiares, la cual colgaremos en la sala de recepción e ingreso, lo 
colgaremos en nuestras redes sociales. (Ver Tabla 104) 
3.19. La marca de nuestra empresa 
Inicialmente, para crear nuestro logo, realizamos un proceso pautado que comenzó recogiendo 
las ideas de los clientes, evaluando nuestra oferta de producto y diseñando algunas propuestas 
para finalmente escoger aquella que nos representara y diferenciara entre los otros 
restaurantes. 
3.19.1. Nombre del Restaurante 
Para la elección del nombre se evaluaron los elementos distintivos de nuestro servicio: 
a. Los juegos de mesa: Juegos que incluyen accesorios tales como tableros, fichas, dados, cartas, 
entre otros, poseen un aspecto colorido y variadas formas de juego. Requieren de una mesa o 
soporte para ser jugados. 
- Ventajas: Son atractivos visualmente. También cuentan con diversas modalidades y temáticas. 
Cuentan con gran acogida y preferencia luego de jugarlos. 
- Desventajas: Son poco conocidos entre la gente. Requieren previamente aprender algunas 
reglas para poder jugarlos. 
b. La presentación de la comida: Contaremos con una presentación singular de los platillos más 
populares y comerciales de la comida peruana, esta llamativa presentación es un distintivo de 
nuestro negocio puesto que permite disfrutar en la mesa tanto de los juegos como de la comida. 
- Ventajas: Son platos clásicos, con alta demanda y popularidad entre los diversos tipos de 
comensales. De gran aceptación para todo tipo de ocasión. 
- Desventajas: Son ofrecidos en diferentes tipos de establecimientos: restaurantes, chifas y otras 
franquicias. 
Luego de identificar las ventajas y desventajas de los elementos a combinar en nuestra oferta, 
pasaremos a destacar las cualidades de la presentación de nuestra comida por sobre los juegos 




de mesa. Esta rebosante presentación de los alimentos servidos en conos o en boxes provee una 
imagen de la mesa bastante colorida y abundante. Por lo que consideraremos propuestas que 
resalten estas cualidades: 
- “Konikos”, propuesta que resalta el uso de conos en la presentación de los alimentos. 
- “Pica pero no te piques”, propuesta que destaca nuestra versión piqueos de nuestra carta y 
añade una expresión que podríamos usar para aludir los elementos lúdicos. 
- “Conisimo”, otra propuesta que destaca presentación de nuestros alimentos y el superlativo 
para maximizar todas las ideas que pueda producir la experiencia del usuario (divertidísimo, 
sabrosísimo, etc). 
- “El Cono Ambrosía”, propuesta que evoca a los conos que usaremos para presentar los 
alimentos, así como al término con el que se le conocía a la sustancia que servía de alimento de 
los dioses en la mitología griega, una palabra asociada con conceptos de abundancia, lo 
rebosante y el disfrute. 
Luego de revisar las cuatro propuestas, encontramos que “El Cono Ambrosía” transmite mejor 
las bondades de nuestro negocio 
3.19.2. Isologo 
El isologo está compuesto por la tipografía y el icono, no pueden funcionar separados, ya que 
ambos están fundidos13. En ese sentido, para la creación del diseño representativo de nuestra 
empresa, nos apoyaremos en la utilización de la tipografía: “Boulondrome” para el nombre de 
la empresa, en un tamaño grande. Irá acompañado de la descripción del rubro de la empresa en 
tipografía “Calibri”. Las letras giraran en el contorno interior de un círculo. y como símbolo o 
icono, hemos escogido el cono, como la estrella y lo más resaltante de nuestro negocio. 
Específicamente usaremos el Salchi Ambrosía, que es aquel cono en que serviremos una 
rebosante y suculenta salchipapa. Hemos escogido esta comida, puesto que es la más sencilla 
de identificar en un cono, a diferencia de los anticuchos y el pollo a la brasa en trozos. 
El color que usaremos, será el color naranja, ya que producirá diferentes sensaciones al cliente 
e influenciará en la compra. Según el artículo sobre psicología de los colores14, nos dice que el 
                                                             
13 Como diferenciar las representaciones gráficas de una marca - Artículo de Baética 
https://baetica.es/logotipo-isotipo-imagotipo-e-isologo-se-diferencian/ 
14 Psicología de los Colores: El Color Naranja 
https://aprendizajeyvida.com/2014/04/28/el-color-naranja/ 




color naranja está asociado a lo alegre, la diversión y lo sociable, y también el naranja es el color 
con más aromas y sabores. 
Así la combinación es perfecta, dando origen al logo que representará nuestro negocio, de la 
misma manera, el color naranja lo utilizaremos en la toda la identidad corporativa de nuestra 
empresa. 
Gráfico 18: Isologo 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
3.19.3. Logotipo 
En el siguiente gráfico, apreciaremos el diseño de nuestro letrero, en los diferentes fondos que 
utilizaremos tanto para el interior como el exterior del establecimiento. 
Gráfico 19: Logotipo 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 





3.20. Acondicionamiento del establecimiento 
Restaurante Lúdico “El Cono Ambrosía”, será presentado de una manera original, ya que somos 
el único restaurante lúdico en el distrito de San Miguel e incluso en Lima Metropolitana. 
Priorizaremos la distribución de las sillas, los muebles, la iluminación y la ambientación: 
 
 • La ambientación de nuestro establecimiento mantendrá el concepto lúdico, las paredes 
estarán decoradas con vinil autoadhesivo, enmarcado con imágenes de los juegos de mesa 
de nuestra cartera de juegos. 
• Se combinarán con las frases motivadoras e incentivando distracción y la unión familiar. 
• En el área de recepción, contaremos con un mueble sofá del color distintivo de nuestro logo. 
• Contaremos con 03 exhibidoras de juegos, colocados en el perímetro del lado izquierdo. En 
estas 03 exhibidoras se apreciarán los juegos con los que contaremos. 
• Mantendremos un ambiente acogedor. 
Tomaremos atención a todos los pequeños detalles, ya que nos ayudará a aportar valor a 
nuestros clientes, todo esto se traducirá en ventajas competitivas para nuestro negocio. 
 
3.20.1. Distribución de las Mesas 
Para la determinación de la distribución de las mesas, tendremos en cuenta el tamaño de las 
mesas, los espacios y las zonas destinadas para la atención. En “El Cono Ambrosía” contaremos 
con 06 mesas de 80 cm. de ancho x 1.20 mt. de largo, y 01 mesa grande de 1.20 mt. por 1.60 de 
largo, el espacio ocupado por el cliente será de 40 cm. a 50 cm. (aproximadamente), cada mesa 










A continuación, se aprecia un gráfico con las dimensiones del espacio utilizado por el cliente. 
 








Elaborado por: equipo de trabajo 
 








 Elaborado por: equipo de trabajo 
 





Se propone una imagen que muestre al público la calidad del servicio que ofrece el restaurante 
lúdico “El Cono Ambrosía”, por eso, a continuación, se muestra una vista de la fachada del local. 
 
Gráfico 22: Frontis del restaurante 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
3.21. Localización del servicio 
Ilustración 24: Ubicación del restaurante 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 




Nuestro restaurante “El Cono Ambrosía”, estará ubicado en Av. La Mar N° 2333, en el distrito de 
San Miguel, siendo una de las avenidas más importantes y concurridas, ya que está 
interconectada con la Av. Universitaria, en estas avenidas se concentran varios negocios e 
instituciones como: Universidades, Institutos, centro de esparcimiento, Centros comerciales, 
Centro de Salud, estéticas, grifos. 
 
Ilustración 25: Frontis del restaurante 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
Uno de los aspectos más importantes para la elección del lugar donde abriremos nuestro 
local fue la ubicación del Centro Comercial San Miguel, puesto que este Centro 
Comercial tiene una ubicación estratégica y cuenta con un promedio de 12 millones de 
visitas al año (Anónimo, Peru Retail, 2019) 
Otro de los factores, es que contamos con la proximidad de encontrar las materias primas, en 
distribuidores de abarrotes, mercados, etc. 
También, otro de los aspectos es que el local de “El Cono Ambrosía” se encontrara en una 
esquina, frente al restaurante Hikari. 
  





Ilustración 26: Ubicación del local frente a la competencia 
 
 
3.22. Distribución del establecimiento 
Nuestro establecimiento cuenta con un perímetro de 75 m2, que son 7 mt. de fondo x 15 mt. de 
largo, que se distribuirán de la siguiente manera: 
 
• 01 Área de recepción 
• 01 Área de cocina 
• 01 Área de almacén 
• 01 Área de caja 
• 03 Áreas para juego 
• 01 Área de servicios higiénicos (damas y caballeros) 
• 01 Área de limpieza 
 
  
Elaborado por: equipo de trabajo 




3.23. Lay Out 
En el siguiente gráfico podemos observar la estructura del establecimiento, asimismo, la 
distribución de las áreas que lo componen. 
Gráfico 23: Lay Out del restaurante 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
Lograremos, la mejor ubicación del mobiliario, obteniendo así un amplio espacio de circulación 
para la comodidad del cliente y el mejor desplazamiento de los mozos a la hora de la atención. 
El ingreso al establecimiento contará con una amplia accesibilidad, dando la mejor vista de las 3 
zonas de juego. 




3.24. Plano de evacuación y señalización 
Siguiendo los lineamientos brindados por el Reglamento Internacional de Edificaciones del 
Ministerio de Vivienda; se consideraron las medidas de seguridad respectivas para el desarrollo 
de nuestro plano: 
Gráfico 24: Plano de evacuación: 
 
Elaborado por: equipo de trabajo  




3.25. Equipo para pagos con tarjeta - POS 
Para facilitar los pagos de los consumos, El Cono Ambrosía, implementará el sistema de emisión 
electrónica de comprobantes de pago de acuerdo a lo estipulado por la SUNAT. Será un sistema 
de pago en el cual utilizaremos el dispositivo portátil IZIPAY con Ticket POS, así disminuiremos 
el uso de papel y el ahorro del tiempo cuando el pago se efectúe mediante tarjetas de crédito 
y/o débito. 
Para la obtención del equipo nos afiliaremos por intermedio del Banco Continental a la Empresa 
Izipay15, ya que a través de esta entidad financiera el costo del equipo será de S/. 298.00 
(Doscientos Noventa y Ocho con 00/100 soles), y será vinculada a una “Cuenta Corriente 
Negocios” para que los pagos sean recaudados por esta entidad financiera. (SUNAT, SUNAT. 
GOB, 2017). 
Tabla 52: Detalle de la comisión de IZIPAY 
 
         Fuente: bbva.pe 
 
Ilustración 27: Equipo IZIPAY que utilizará El Cono Ambrosía 
 
 
        Fuente: compraya.izipay.pe 
 
                                                             
15 https://compraya.izipay.pe 





Requisitos para la apertura de la Cuenta Corriente Negocios16: 
• Original y copia del DNI de los Representantes de la empresa. 
• Registro Único de Contribuyentes (RUC) de la empresa. 
• Un recibo pagado de luz, agua o teléfono fijo. 
• Copia de la Ficha de Inscripción en los Registros Públicos. 
• Un depósito mínimo de US$500.00 ó S/500. 
• Evidencias documentarias de ingresos suficientes para tener una cuenta corriente. 
• Testimonio de Escritura de Constitución que incluya una constancia de los estatutos y 
poderes concedidos a los representantes. 
 
A la apertura de la cuenta nos proporcionará: 
• 02 chequeras 
• Acceso a la banca por internet (los 3 1ros. meses serán gratuitos, a partir de 4to. mes el costo 
será de S/. 40.00) 
• Mantenimiento de la cuenta corriente (S/. 30.00 mensual). 
  
                                                             
16 www.bbva.pe 





CAPÍTULO IV - GERENCIA Y ORGANIZACIÓN 
4.1. Estructura Organizacional 
El Cono Ambrosía, será una empresa establecida en la ciudad de Lima; será un establecimiento 
que se promocionará como Restaurante Lúdico donde se servirán conos con comida clásica 
peruana con al acompañamiento de juegos de mesa gratuitos y un ambiente acogedor. 
RUC   : 20332738276 
CIIU   : 4.0: 5610  
Tipo de Cont.  : 39 
Razón Social  : El Cono Ambrosía S.A.C. 
Nombre Comercial : El Cono Ambrosía 
Dirección Legal  : Av. La Mar N° 2333, Urb. Pando - San Miguel 
Gerente General : Christian Wagner Cuadros Leon 
 
4.2. Misión 
Somos un negocio peruano con un servicio de venta de platos populares y una oferta gratuita 
de juegos de mesa, apuntando a desarrollar la cultura lúdica como un mejor estilo de vida para 
nuestros consumidores.   
4.3. Visión 
“Consolidarnos en el mercado Limeño, como el primer restaurante Lúdico. Una propuesta 







- Trabajo en equipo 




- Comunicación como principal herramienta. 
 
4.5. Objetivos de la Empresa 
En el desarrollo de este negocio hemos identificado oportunidades para mejorar diferentes 
aspectos de nuestro servicio. Para lo cual pasaremos a trazar los siguientes objetivos con el fin 
de asegurar el crecimiento del Restaurante en sus diversas facetas. 
 
4.5.1. Objetivos de corto plazo 
- Atraer clientes al Restaurante 
- Obtener utilidades que nos permitan operar en los próximos años. 
- Posicionarnos como el único restaurante lúdico del distrito de San Miguel y sus aledaños 
- Vender 130,800 combos en un año. 
 
4.5.2. Objetivos de mediano plazo 
- Ampliar nuestros ambientes de atención, duplicar el número de mesas. 
- Duplicar nuestra oferta de juegos de mesa en Restaurante. 
- Ampliar nuestra oferta de alimentos, desayunos y piqueos. 
- Expandir los servicios lúdicos (hora lúdica, alquiler de juegos de mesa, etc) 
 
4.5.3. Objetivos de largo plazo: 
- Generar una franquicia de establecimientos de comida y juegos de mesa 
- Generar un Joint Venture con tiendas de juegos de mesa 
- Crear una comunidad de jugones  
- Abrir un par de locales más 
- Apertura de ludotecas de juegos de mesa. 




4.6. Análisis DAFO 
Mejor conocida como análisis FODA, con esta herramienta analizaremos los aspectos internos 
de la empresa, así como el ambiente externo de la misma. Mediante el ordenamiento de esta 
información a través de una matriz cuadrada identificaremos cuánto de los puntos más fuertes 
del negocio estamos aprovechando y qué amenazas o puntos débiles necesitamos cubrir. 
(Humphrey, 2011) 
 A continuación, detallamos los factores internos y externos: 
a) Análisis interno 
• FORTALEZAS 
Serán las características positivas de nuestro negocio, que nos permitirán diferenciarnos de 
nuestra competencia: 
F1 Productos con precios accesibles 
F2 Acceso a una cartera de juegos gratuitos 
F3 Colaboradores con una buena disposición al cliente (explicación de la mecánica de 
juego) 
F4 Colaboradores capacitados en atención al público (protocolo) 
F5 La mejor localización 
• DEBILIDADES 
Por el contrario, estas serán características negativas, limitaciones que tendremos que 
identificar porque nos impedirá lograr nuestros objetivos: 
D1 No contar con local propio 
D2 Competencia indirecta aledaña 
D3 Falta de experiencia por ser una empresa nueva 
D4 La empresa aún no es conocida 
D5 Cultura organizacional en formación 
 




b) Análisis externo 
Son características de nuestro entorno que nos pueden favorecer: 
• OPORTUNIDADES 
O1 Somos el primer restaurante lúdico en Lima Metropolitana 
O2 Creciente tendencia a la Vida saludable 
O3 Zona con afluencia de público 
O4 Concentración de más consumidores en fechas especiales 
O5 Aumento del PBI en el rubro de restaurantes 
• AMENAZAS 
Son situaciones externas que pueden afectar e impedir que alcancemos nuestros objetivos: 
A1 Aumento en el precio de compra de los insumos 
A2 Restricciones para las empresas 
A3 Inestabilidad en los tipos de cambio 
A4 Nuevos competidores. 
A5 Cambio de los gustos de las familias 
Al detallar estos factores, sabremos reconocer nuestras falencias y cómo podemos ir mejorando, 
que tan preparados estamos, por lo que tendremos que redactar algunas pautas para mitigar 
las amenazas y debilidades, potenciar nuestras fortalezas y oportunidades. 
4.7. Matriz FODA 
Restaurante Lúdico El Cono Ambrosía SAC, es un restaurante que quiere ingresar al mercado, 
con un nuevo concepto en el rubro de la restauración en el distrito de San Miguel, que busca 
diferenciarse de los demás restaurantes gracias a la implementación de variados juegos de 
mesa, saboreando los ricos conos con comida popular peruana. 




Tabla 53: Análisis Interno 
 
Elaborado por: equipo de trabajo




4.1. Personería Jurídica de la Sociedad 
Tras una evaluación de los diferentes tipos de sociedades, y tomando en cuenta las ventajas y 
desventajas, por un lado, se ha determinado que esta sociedad responde a nuestras 
necesidades, por lo tanto, se ha decidido que nuestro restaurante lúdico se constituirá bajo la 
denominación de Sociedad Anónima Cerrada o sus sigas S.A.C., quedando como razón social 
Restaurante Lúdico El Cono Ambrosía S.A.C. la cual contará con la actividad comercial de la venta 
de alimentos.  
En el marco de la Ley General de Sociedades Nº 26887 y de acuerdo al tipo de sociedad elegida, 
las características de nuestro restaurante lúdico, serán las siguientes: 
 La sociedad lo componen (02) dos personas naturales decididas a participar en forma 
activa, cumpliéndose así la pluralidad de socios. 
 No contara con directorio, debido a que es facultativo, por lo que se ha visto no 
necesario para el funcionamiento del restaurante. 
 Quienes constituyen la sociedad, reciben la denominación de accionistas. 
 El capital social, se conviene en aporte dinerario en efectivo, el cual se dividirá en 
acciones, que deberán ser inscritas en el Registro de Matricula de Acciones. 
 
4.1.1. Órganos de la empresa: 
Los órganos de gobierno de nuestra empresa, estarán conformados por: 
 Junta General de Accionistas, quien representa el órgano más alto de nuestra empresa. 
Estará conformado por los (02) dos socios, en la cual recibirán la denominación de 
accionistas. 
 Gerente General, La Gerencia estará a cargo del señor Christian Wagner Cuadros Leon, 
quien contará con la representación legal de la sociedad. Asimismo, será responsable 
también de la gestión de la sociedad y contará con la capacidad de poder convocar a 
junta a los accionistas. 
Los órganos de la sociedad ejercerán sus funciones de acuerdo a su estatuto y a las normas 
establecidas en la Ley General de Sociedades. 
 




4.2. Determinación de las ventajas competitivas críticas 
El Cono Ambrosía se caracteriza por lo siguiente: 
- Oferta combinada de comida y entretenimiento a través de los Juegos de mesa. 
- Atención cálida y jovial que facilitará la experiencia de novedad y descubrimiento.  
- Nuestros servicios apuntarán a desarrollar una comunidad de jugones que puedan encontrar 
en nuestro restaurante lúdico su lugar para compartir con otros lo mejor. 
4.3. Estructura organizacional 
La estructura organizacional será de tipo lineal, ya que tendrá una gerarquia de autoridad que 
será de la Gerencia hacia los subalternos, a la vez, està serà asesorada por 02 profesionales que 
serán el nivel de apoyo y asesoría, a la vez, será fortalecida y potenciada por dos áreas: el Area 
de Ventas y el Area de Producción. 
A continuación, se muestra de manera gráfica el organigrama de la empresa: 
Gráfico 25: Organigrama de restaurante lúdico El Cono Ambrosía 
  
               Elaborado por: equipo de trabajo 




4.4. Descripción de las funciones y perfil de los puestos: 
Para que El Cono Ambrosía empiece a abrir sus puertas, convocará a colaboradores que 
cumplirán con los requisitos de acuerdo a su especialidad:  
4.4.1. La Gerencia 
Gerencia General: Estará a cargo de gestionar los recursos de la empresa para que cada área 
pueda desarrollar sus funciones de la manera más óptima. 
Funciones: 
• Tendrá la responsabilidad de hacer seguimiento a cada una de las áreas e ir midiendo el 
desempeño de estas, esto con el fin de saber que necesidades tiene cada uno de ellas y de qué 
manera puede apoyarlas. 
4.4.2. Asesoría Externa 
Contador: Ejerce la función de asesoría contable, para esto se requiere 01 profesional titulado 
con 02 años de experiencia en el rubro. Asimismo, brindará asesoría en el desarrollo de la 
organización dentro del marco normativo contable, tributario y legal. Como principal requisito 
ser una persona organizada y meticulosa, con conocimientos de contabilidad y del sistema 
financiero y fiscal, capaz de gestionar bien su tiempo. 
Funciones: 
• Proporcionar reportes e informes para la alta dirección. 
• Encargarse de los temas contables y tributarios cumpliendo con las normas y procedimientos 
vigentes. 
• Registro de comprobantes 
• Registro de Activos Fijos. 
• Presentación de Estados Financieros. 
• Confección de asientos contables 
• Elaboración de PDT 621 y planilla electrónica. 
• Declaración de impuestos mensuales y Anual 
• Liquidación de Impuestos, aportes y otras contribuciones. 




• Coordinación de Programación de pagos en general 
Community Manager: Ejercerá la función de apoyo, por lo que se requiere de 01 profesional 
con 03 años de experiencia en el sector. Se ocupará de gestionar, mantener y desarrollar la 
comunidad social de nuestra empresa, siendo responsable de la comunicación con la comunidad 
online, haciéndola creer para aumentar la comunidad y detectar los potenciales clientes que se 
convertirán en seguidores y fomentando la buena imagen de nuestra marca. 
Funciones: 
• Cumplir los objetivos de marketing digital, de social media y de redes sociales (Facebook, 
Instagram, Google maps) 
• Monitorizar a la marca. Tiene que saber en cada momento que dicen de la empresa, de los 
productos y servicios. Si son comentarios positivos, negativos o neutros. 
• Realización del calendario de publicaciones para cada red social. Esto conlleva establecer 
previamente las líneas estratégicas de contenido para la marca por cada red social. 
• No debemos olvidar que la marca debe comunicar contenidos adaptados y personalizados 
para cada red social. 
• Generar comunicación digital para establecer relaciones con la comunidad, prescriptores, 
clientes y usuarios interesados en nuestros contenidos. 
• Análisis de la actividad de los principales competidores de la marca. 
- Que hacen en redes sociales. 
- Que contenido publican. 
- Nivel de reputación online. 
- Cómo es su comunidad: nivel de engagement e implicación… 
• Identificar a los influencers y líderes de opinión de mi sector para establecer sinergias y 
relación con ellos. 
• Monitorización de todos los indicadores y kpis. 
• Realizar informes de seguimiento mensual. 
• Presentación de informe detallado de la actividad semanal.  




4.4.3. Área de Venta 
Caja: Personal encargado de realizar las operaciones de caja, realizando la recepción, entrega y 
custodia del dinero obtenido por el consumo de los alimentos en el restaurante. Personal con 
estudios técnicos y experiencia demostrada mayor a 02 años en labores y funciones de caja 
(cobranza y liquidación). Asimismo, se requiere que cuente con experiencia no menor de 6 
meses en manejo de caja chica. Siendo una persona con responsable y honesta, con experiencia 
en atención al cliente y ventas. 
Funciones: 
• Cobrar en todas las formas de pago: efectivo y tarjeta de crédito. 
• Entregar comprobantes respectivos a los clientes de acuerdo al requerimiento del cliente. 
• Registrar todas las ventas en el formato de ingresos. 
• Elaborar corte de caja en el cambio de turno y entregar a la cajera del turno vespertino con el 
formato establecido. 
• Conocer e informar al cliente cuando necesite saber algún detalle de nuestros productos y 
servicios. 
Mozo: En El Cono Ambrosía el rol más importante será el de mozo. Quien ocupe este cargo 
deberá tener vocación de servicio y hacer sentir a gusto a los comensales desde su ingreso, con 
un trato amable y personalizado. Por eso es muy importante que cada colaborador cuide su 
imagen personal y luzca el uniforme de manera impecable en todo momento y siempre atento 
a las necesidades del cliente. 
Función: 
• Brindar atención en mesa tomando los pedidos de los clientes. 
• Orientar a los clientes en su experiencia lúdica. Enseñando a los neófitos la dinámica de 
nuestro servicio y asistiendo a los conocedores para asegurar la satisfacción en mesa. 
• Mantener limpio y ordenado las mesas. 
• Mantener abastecida la estación de mozos. 
• Limpiar el área de los servicios higiénicos. 




La estación de mozos, será un lugar estratégico, ya que tendrán que tener todo abastecido ante 
la necesidad de algún comensal. 
Gráfico 26: Estación de mozos 
 
 Elaborado por: equipo de trabajo 
 
4.4.4. Área de Producción 
Jefe de Cocina: Profesional de la Carrera de Gastronomía, responsable de la producción de los 
alimentos que se venderán en el restaurante. Se requiere personal técnico con estudios de 
cocina, experiencia de un año dirigiendo un equipo de cocina, con capacidad de liderazgo. 
Funciones: 
• Supervisar las actividades realizadas en cocina, delegando funciones al auxiliar. 
• Trabajar en equipo para la elaboración a tiempo de los platos ofrecidos en la carta 
• Conservar y utilizar adecuadamente los insumos de cocina. 
• Mantener limpio el área correspondiente. 
Auxiliar de cocina: Personal que brindará asistencia al Jefe de Cocina en la preparación de los 
alimentos, descarga y ordenamiento del almacén, limpieza y cuidado del área de cocina. 
Estudiante de segundo año de Gastronomía. Capacidad de trabajo en equipo. Actitudes, 
habilidades y destrezas afines al puesto. Trabajo bajo presión y en equipo. 
 





• Asistir al jefe de cocina en las funciones de preparación de los alimentos. 
• Realizar la limpieza requerida de los insumos a utilizar en el día. 
• Prepara higiénicamente y bajo las normas de calidad los alimentos que se sirven en el 
restaurante. 
• Verifica el funcionamiento de los equipos del área de trabajo y lo reporta. 
• Registrar los formatos de temperatura de congelador, conservador, etc. 
• Recepcionar en cocina el pedido de los clientes y entregarlo a los mismos. 
• Buena atención y capacidad para resolver situaciones difíciles. 
• Apoyar en mantener el orden y la limpieza del área de despacho. 
Relevo de cocina: Este colaborador se especializará en 2 roles, por lo que trabajará 4 días a la 
semana como auxiliar de cocina: 1er. turno los días Lunes y 2do. turno los días miércoles; como 
jefe de cocina: 1er. turno los días martes y 2do. turno los días jueves. 
Se requiere 01 técnico de la Carrera de Gastronomía, con capacidad de liderazgo. Con 
experiencia mínima 01 año dirigiendo un equipo de cocina, responsable de la producción de los 
alimentos que se venderán en el restaurante.  
Funciones: 
• Supervisión de todos los procesos que se realizan en el área de cocina, delegando funciones al 
auxiliar de cocina. 
• Responsable último de la conservación de la materia prima. 
Relevo de caja: Este colaborador trabajará como relevo 2 días a la semana: el 1er. turno los días 
jueves y el 2do. turno los días viernes y los sábados y domingos, dará soporte ya que los fines de 
semana hay más acogida, y no se abastecen. 
Para este puesto, se requiere 01 personal encargado de realizar las operaciones de caja, 
realizando la recepción, entrega y custodia del dinero obtenido por el consumo de los alimentos 
en el restaurante. Personal con estudios técnicos y experiencia demostrada mayor a 02 años en 
labores y funciones de caja (cobranza y liquidación). Asimismo, se requiere que cuente con 




experiencia no menor de 6 meses en manejo de caja chica. Siendo una persona responsabilidad 
y honestidad a toda prueba, con experiencia en atención al cliente y ventas. 
Funciones: 
• Cobrar en todas las formas de pago: efectivo y tarjeta de crédito. 
• Entregar comprobantes respectivos a los clientes de acuerdo al requerimiento del cliente. 
• Registrar todas las ventas en el formato de ingresos. 
• Elaborar corte de caja en el cambio de turno y entregar a la cajera del turno vespertino con el 
formato establecido. 
• Conocer e informar al cliente cuando necesite saber algún detalle de nuestros productos y 
servicios. 
Como hemos detallado anteriormente, tendremos una estructura organizacional de tipo lineal, 
ya que seremos una empresa que recién está empezando, y que contamos con (02) dos áreas: 
de ventas y de producción; la comunicación será clara y sencilla, el control de mando regirá en 
base a la Gerencia. Sin embargo cada colaborador asumirá sus funciones con compromiso y 
responsabilidad. Todos estarán conectados hacia la realización de los objetivos de la empresa. 
En el siguiente gráfico, presentamos un desglose del organigrama: 
 
4.5. Requerimientos de recurso Humano: 
Para la publicación de las vacantes disponibles y solicitud de nuevo personal se trabajará con la 
página web de APTITUS y COMPUTRABAJO ya que son las páginas más visitadas por las personas 
en busca de nuevas oportunidades. 
4.5.1. Descripción del personal requerido 
En concordancia con la visión, misión y valores de la organización, definimos al personal 
requerido para nuestro equipo de atención en mesas como personas carismáticas, entusiastas, 
con conocimiento en juegos de mesa (deseable), de no contar con aquellos conocimientos se 
requiere que cuenten con mucho ánimo por aprender. Además, se requiere que sean personas 
con vocación de servicio, cordial, muy amable, de trato caluroso y jovial. 
  




4.5.2. Requisitos para contratación 
Una vez escogido el personal que cumpla con las características buscadas, pasaremos a describir 
el proceso de reclutamiento y selección. Para esto se solicitará los siguientes documentos para 
la firma del contrato del personal. 
- Certificado de antecedentes penales 
- Recibo de agua o luz 
- Curriculum vitae actualizado 
- 02 fotos tamaño carnet 
- Carnet de sanidad 
4.5.3. Horarios de atención y horario laboral 
Contaremos con los siguientes horarios para realizar nuestras actividades de producción y 
atención a los clientes. 
Horario de atención del restaurante 
Nuestro horario de atención al público está orientado a captar la mayor cantidad de visitantes y 
clientes. Será un horario de atención que permita a los visitantes y curiosos ingresar, conocer 
los ambientes del establecimiento, revisar los juegos sin prisas y animarse a consumir nuestra 
oferta de alimentos. 
Por lo pronto y como recién estamos iniciando abriremos nuestras puertas en el horario de la 
tarde, la atención finalizará en un horario que permita a los comensales disfrutar sin presiones 
de comer y jugar. En tal sentido, el horario de atención al público será de la siguiente manera: 
Gráfico 27: Horario de atención de establecimiento 
 
 Elaborado por: equipo de trabajo 





Como ya lo hemos detallado anteriormente, El Cono Ambrosía contará con un horario de 
atención que empezará a las cinco de la tarde hasta las once de la noche, para lo cual se ha 
definido que el personal ingresará a laborar desde las 03:00 pm. y el término sería a las 12:00 
pm., horarios que detallaremos en la siguiente tabla: 
Tabla 54: Horario laboral 
 
       Elaborado por: equipo de trabajo 
Para el personal de cocina se ha determinado el siguiente horario, en el que se podrán observar 
los días trabajo y descanso del jefe de cocina, el auxiliar de cocina y el relevo. Cabe mencionar 
nuevamente, aquel relevo está capacitado para desempeñar las funciones tanto de jefe de 
cocina como de auxiliar de cocina, por lo tanto, está sujeto según contrato a prestar sus servicios 
durante los días de descanso de los otros trabajadores incluyendo el mozo. 
Tabla 55: Horario laboral del personal de producción y su relevo 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
Para el personal de atención en mesas se ha diseñado el siguiente horario. Considerando el 
número de mozos, los puestos y el relevo del personal. 
Tabla 56: Horario laboral de persona de ventas - mozos 
 
Elaborado por: equipo de trabajo  
Por otro lado, el personal administrativo, tanto el Gerente General y demás profesionales que 
se requieran en la gestión, tendrán un horario fijado como son: 
Tabla 57: Horario laboral de Gerente 
 
Elaborado por: equipo de trabajo  
 




Tabla 58: Horario laboral del cajero y su relevo 
 
Elaborado por: equipo de trabajo  
En tanto, las personas que brindan soporte a la gestión, no tendrán un horario fijo ya que serán 
locadores de servicios, sin embargo, debido a la necesidad de sus servicios y en común acuerdo 
queda, que el servicio de contador apoyara tres veces a la semana; el servicio de Community 
Manager - CM una vez por semana, para la presentación de informes y coordinaciones previas, 
por lo que serán considerados con el término de consultores externos: 
Tabla 59: Horario laboral de los consultores externos 
 
Elaborado por: equipo de trabajo  
 




4.6. Cuadro de asignación de personal 
Tabla 60: Cuadro de Asignación de Personal CAP 
II DENOMINACIÓN DEL ÓRGANO Gerencia           
  UNIDAD ORGÁNICA Nivel Ejecutivo         
N° ORDEN CARGO ESTRUCTURAL CÓDIGO CLASIFICACIÓN TOTAL 
SIUACIÓN DEL CARGO CARGO DE 
CONFIANZA O P 
001 Gerente General 001AD RE 1 1 0 1 
TOTAL DEL ORGANO     1 1 0 1 
                
                
III. DENOMINACIÓN DEL ÓRGANO Nivel Operativo         
  UNIDAD ORGÁNICA Nivel Operativo         
AREA PRODUCCIÓN         
N° ORDEN CARGO ESTRUCTURAL CÓDIGO CLASIFICACIÓN TOTAL 
SIUACIÓN DEL CARGO CARGO DE 
CONFIANZA O P 
002 Cocinero profesional 001AV RE 1 1 0 0 
003 Asistente de cocina 002AV RE 1 1 0 0 
004 Cajero 003AP RE 1 1 0 0 
005 Asistente Atención al Cliente 004AP RE 1 1 0 0 
006 Asistente Atención al Cliente 005AP RE 1 1 0 0 
007 Asistente Atención al Cliente 006AP RE 1 1 0 0 
TOTAL       6 6 0 0 
Elaborado por: equipo de trabajo  





4.7. Remuneraciones  
Como hemos señalado anteriormente en la Tabla N° 55, El Cono Ambrosía brindará sus servicios 
en el horario de la tarde, por lo que la planilla constará de 06 colaboradores distribuidos de 
acuerdo a sus funciones y especialidades, con 08 horas laborales o 48 horas semanales de 
trabajo. 
Asimismo, indicar que la remuneración de los colaboradores se ajusta al mercado según el 
puesto considerado: 
 





Jefe de cocina 
1 
1 
 S/. 1.500,00 
S/. 1.300,00  
 S/.    18,000,00 
S/.    15.600,00  
Auxiliar de cocina 1  S/.     930,00   S/.    11.160,00  
Mozo 3  S/.     930,00   S/.    33.480,00  
Cajero 1  S/.     930,00   S/.    11.160,00  
TOTAL 7  S/. 5.590,00   S/.   89.400,00  
Elaborado por: equipo de trabajo  
 
Tabla 62: Remuneración de personal por recibo por honorarios 
CONCEPTO CANT. 
REMUNERACIÓN POR R X H 
MENSUAL ANUAL 
Contador 1  S/. 1.000,00   S/.    12.000,00  
Relevo de Cocina 1  S/. 1.100,00   S/.    13.200,00  
Relevo de Caja 1  S/.     600,00   S/.      7.200,00  
Community Manager  1  S/.     400,00   S/.      4.800,00  
TOTAL 4  S/. 3.100,00   S/.    37.200,00  
  Elaborado por: equipo de trabajo  
  





4.8.1. Selección de Procesos 
a) Flujograma del proceso 







El proceso comienza cuando ingresa el cliente a nuestro restaurante El Cono Ambrosía, en el 
pasillo de ingreso es atendido por el mozo quien le da la bienvenida. El cliente consulta si hay 
mesa disponible, si hay la disponibilidad de mesa, el mozo lo guía a una mesa dependiendo del 
número de acompañantes, y si es no, el mozo lo invita a que tome asiento en los muebles. Ya en 
la mesa el mozo se presenta y le entrega la carta de restaurante. El mozo toma la orden y luego 
de entregar la comanda en cocina regresa a la mesa para preguntar por el juego de mesa a 
escoger.  
Si el cliente cuenta con un juego de mesa predilecto el mozo trae el juego de la exhibidora de 
juegos, si no tiene un juego escogido se le presenta la carta de juegos y se le sugiere uno. 
Inmediatamente, y de ser necesario, el mozo pasa a explicar la mecánica del juego, presentando 
ejemplos y acompañándolos en una primera ronda para asegurarse que entendieron el juego. 
Una vez listo el pedido en cocina, el mozo lo lleva a la mesa y lo sirve deseándoles buen 
provecho. Luego de entregar todo el pedido y antes de retirarse el mozo pregunta y se asegura 
que todo esté en orden preguntando: “¿todo bien con su pedido? ¿Puedo servirles en algo 
más?” Si no hay alguna atención adicional se retira recordándoles su nombre y que estará atento 
a cualquier consulta. 
Una vez el cliente pida la cuenta, el mozo consultará amablemente: “¿cancelará en efectivo?”, 
si es sí, se le entrega la cuenta y recoge el efectivo, luego se dirige a la caja y lo entrega a la cajera 
para su respectivo cobro. Ya facturado lo consumido, la cajera entrega la boleta con el vuelto al 




mozo. El mozo entrega el comprobante de lo consumido al cliente. Y si, es no, le solicitara 
amablemente que cancele en caja. El mozo se despide agradeciendo su visita. Fin del proceso 
Gráfico 28: Flujograma 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 




b) Diagrama de Flujo de actividades 
En el siguiente cuadro, hallaremos los tiempos estimados para la atención de nuestros 
comensales. 
Gráfico 29: Flujo de actividades 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
  
Producto          : Ambrosias / conos
Actividad          : Atención al cliente
Tiempo total     : 48,18
Lugar                : El Cono Ambrosia
Nº Tiempo Distancia Observaciones
1 Acercarse para dar la bienvenida al comensal 0,06 1.90 mt.
El recibimiento para que el comensal, se anime 
ingresar, y se sienta como en casa.
2 Se le asigna o anuncia una mesa disponible 0,03
Se hace la busqueda de la disponivbilidad de 
mesa de acuerdo si esta con acompañantes.
3 Lo guía a su mesa 0,10 4.40 mt.
4 Entrega la carta de ambrosias 0,04
Para que el comensar tome la mejor elección en 
ambrosias
5 Toma nota de pedido 0,59 Explicando en que consiste cada ambrosia
6 Lleva la comanda con el pedido solicitado 0,20 Lo lleva a el área de cocina
7 0,60 5.65 mt.
Mientras espera, se le sugiere la dinàmica de 
juegos
8 Recibe el pedido preparado 3,00
9 Entrega el pedido al comensal 0,08
Llevado desde el área de la cocina a la mesa del 
comensal.
10 Entrega la carta de juegos 0,04
11 Presenta la variadad de juegos 2,00
Hace la presentación de 3 juegos dinàmicos se le 
sugiere
12 Entrega el juego 0,30 Busca el juego en la exhibidora de juegos
13 Explica la dinámica del juego 1,10 Explica al detalle la dinámica.
14 40,00 5.45 mt.
Cabe la posibilidad, que en algun momento el 
comensal solicite la compra de algún adicional a 
su pedido mientras dure su juego.
15 Entrega el monto total de la cuenta solicitada 0,05 Lo entrega a solicitud del comensal.
16 Agradece por su visita 0,05
9 3 2 2 48,18
  Espera a que el comensal termine su pedido
  y la dinámica de su juego lúdico.
  Momento de espera mientras se elabora su
  pedido
TOTAL
Turno          :  Tarde/noche
A c t i v i d a d e s
Operador    :  Mozo 1 / Mozo 2




El total del tiempo estimado para todo el proceso de atención a los comensales es de 48minutos 
con 18 segundos aproximadamente, esto va de acuerdo al pedido 
Aquí algunos gráficos que se utilizaron para el cuadro anteriormente detallado: 
Gráfico 30: Gráficos para detallar actividades 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
4.9. Pasos para la constitución de la empresa 
Para la constitución de nuestra empresa, se realizarán los siguientes pasos: 
a) Búsqueda del nombre de la empresa en registros Públicos 
Para esto acudiremos a la Superintendencia Nacional de los Registros Públicos (SUNARP) con el 
fin de comprobar que no exista duplicidad de nombre o razón social en el mercado: restaurante 
lúdico El Cono Ambrosía S.A.C. (Anexo N° 07) 
b) Reserva de preferencia registral 
Teniendo la seguridad de que nuestro nombre es el único, proseguiremos con el llenado del 
formulario de solicitud de reserva del nombre, este proceso puede ser de dos maneras 
presencial (dejando el formato físico) o también hacerlo a través de la plataforma digital. Este 
proceso con un periodo de tiempo de reserva de 30 días naturales, los cuales se cuentan a partir 
del siguiente día de concedida la reserva, cumplido aquel periodo de tiempo la reserva caduca. 
Para nuestra empresa, hemos optado por el formato físico, el cual se adjunta en el Anexo N° 08 




c) Elaboración de la Minuta de Constitución 
Seguidamente, recurriremos a una Notaria llevando los requisitos necesarios: Dos (2) copias del 
documento original de la búsqueda, dos (2) copias del Documento de Identidad de cada socio y 
de la reserva del nombre, el archivo digital con el giro del negocio, el número de cuenta (Aporte 
dinerario: depósito en Banco), la fecha de solicitud de constitución de la empresa la Declaración 
Jurada. Con todos estos requisitos solicitaremos el servicio de elaboración de Acta Constitutiva 
de nuestra empresa. (Anexo N° 09) 
d) Ingreso de la minuta a la Notaría 
Al ingresar la Minuta a la Notaria, esta adopta el nombre de Escritura Pública. Acto por el cual 
un Fedatario Público da fe acerca del contenido del documento presentado, posteriormente 
este documento pasaría a presentarse en Registros Públicos. 
A continuación, los requisitos para que el Notario eleve la Escritura Pública: 
- La Minuta de Constitución de la empresa (además de una copia simple). 
- El pago por los derechos notariales. 
e) Deposito del capital social en una entidad bancaria 
El capital social será abonado por cada socio, en un 48% por la señora Janeth Magaly Renon 
Flores y en un 52% por parte del señor Christian Wagner Cuadros Leon, siendo el monto total 
de S/. 165,000.00 (ciento sesenta y cinco mil con 00/100 Soles), monto en efectivo que será 
abondo a la cuenta corriente del Banco Continental. 
f) Firma de Escritura Pública en Notaria 
Con respecto a los trámites notariales, se eligió la Notaría Suarez ubicada en el distrito de San 
Miguel, oficina donde el Notario firmará y sellará la Escritura Pública.  
g) Inscripción en los Registros Públicos 
Ya obtenida la Escritura Pública de Constitución de la empresa se pasará a inscribir a la empresa 
en la Oficina Registral. La calificación del título se realizará por el personal encargado en la 
Oficina Registral pertinente, él extenderá el asiento de inscripción en un día útil. Una vez 
presentados los respectivos documentos la empresa comenzará a gozar de los beneficios y 
derechos que otorga la inscripción. Es decir, la empresa recibirá personalidad jurídica. 




Posteriormente, la Oficina Registral brindará una Constancia de Inscripción y una copia del 
Asiento Registral. 
Los requisitos para esto son: 
- El Formato de solicitud de inscripción.  
- Escritura pública que contenga el pacto social y el estatuto. 
- Copia del DNI del representante del título, en donde se incluya una constancia de haber 
participado en las votaciones de las últimas elecciones. 
- Pago de derechos registrales. 
- Inscripción al RUC 
Finalmente, nuestra empresa ya registrada como persona jurídica, procederemos a la 
Inscripción para la obtención del Registro Único de Contribuyente en las oficinas de la SUNAT, 
por lo que llevaremos los siguientes requisitos: 
- DNI vigente  
- El Formulario N° 2119: Solicitud de Inscripción o comunicación de afectación de tributos. 
- El Formulario 2054: Representantes Legales, directores, Miembros Del Consejo Directivo.  
- Escritura Pública, Testimonio de Sociedad o Constitución Social Inscrita. 
- Recibo de servicio (Luz o agua), con no más de 2 meses de antigüedad. 
 
4.10. Impuesto Selectivo al Consumo – ISC 
Según la SUNAT, el ISC es el impuesto que grava determinados consumos con el propósito de 
reducir la actividad realizada por considerarse desventajosas o perjudiciales en cierta medida 
para la sociedad o el medio ambiente. Entre estos productos o actividades encontramos el 








Dentro de las operaciones gravadas por el Impuesto tenemos: 
Tabla 63: Impuesto Selectivo al Consumo - ISC 
OPERACIONES GRAVADAS - ISC 
1) La venta en el país a nivel de productor y la importación de los bienes 
especificados en los Apéndices III y IV; 
2) La venta en el país por el importador de los bienes especificados en el 
literal A del apéndice IV; y 
3) Los juegos de azar y apuestas, tales como loterías, bingos, rifas, sorteos 
y eventos hípicos. 
4) Las mesas de juegos de casino y máquinas tragamonedas que se 
encuentren en explotación. 
Fuente: SUNAT 
Nacimiento de la Obligación Tributaria del ISC 
En el caso de los juegos de azar y apuestas, la SUNAT refiere que para los efectos de este 
Impuesto se requiere la percepción de un ingreso. Es en ese momento en el que se origina la 
obligación tributaria. 
Aunque el Restaurante Lúdico El Cono Ambrosía manejará una lista de juegos de mesa con un 
nivel moderado de azar, dentro de sus mecánicas y temáticas no se gestiona ningún tipo de 
apuesta ni se percibe ningún tipo de ingreso de parte de los jugadores al momento de iniciar, 
desarrollarse o finalizar las partidas. 
Es más, los ingresos que percibe el Restaurante provienen exclusivamente de la venta de 
comidas de nuestra oferta alimentaria.  
Finalmente precisamos que, a pesar que se pudiera relacionar el título “restaurante lúdico” con 
los conceptos de azar y apuestas, que comúnmente manejan los casinos y casas de 
tragamonedas, dicho término, así como el de Ludoteca por ejemplo, no existe dentro de los 
registros de negocios tipificados que las diferentes Municipalidades utilizan para reglamentar 
las actividades e impuestos en los establecimientos a crearse. 
Por lo tanto, por todas estas razones, dejamos demostrado que el ISC no es un impuesto al que 
alguna de las actividades del restaurante quede afecto. 
4.11. Régimen Tributario:  
De acuerdo a sus proyecciones, El Cono Ambrosía ingresará al Régimen Mype Tributario - RMT, y 
que se aprecia entre los parámetros requeridos por la SUNAT: 




Tabla 64: Limite de Ingresos 
LIMITE DE INGRESOS 
Hasta 1700 UIT 
     Fuente: SUNAT 
 
4.11.1. Impuesto a la Renta (IR) 
Los pagos a cuenta, se determina conforme a lo siguiente: 
Tabla 65: Ingresos Netos Anuales 
INGRESOS NETOS ANUALES PAGOS A CUENTA 
HASTA 300 UIT 1% 
> 300 HASTA 1700 UIT COEFICIENTE  1.5% 
Fuente: SUNAT 
 
Además, deberá presentar declaración jurada anual para determinar el impuesto a la renta, de 
acuerdo con tasas progresivas y acumulativas que se aplican a la renta neta: 
  
Tabla 66: Renta Neta Anual 
RENTA NETA ANUAL TASAS 
Hasta 15 UIT 10% 
Más de 15 UIT 29.50% 
Fuente: SUNAT 
La declaración y pago de impuestos se realizará mensualmente según pago establecido, a través 
de los siguientes medios 
a. Formulario Virtual N° 621 - IGV - Renta Mensual; 
b. Formulario Virtual Simplificado N° 621 IGV - Renta Mensual; 
c. Declara Fácil 
d. PDT. 621-IGV 
Los plazos establecidos para la declaración del Impuesto a la Renta, serán de acuerdo al 
cronograma de obligaciones mensuales para el ejercicio 2020, el cual tendremos que tener en 
cuenta al inicio de nuestras operaciones de acuerdo a los últimos dígitos del número de RUC de 
nuestra empresa 




4.11.2. Impuesto General a las Ventas 
Este impuesto grava todas las fases del ciclo de producción y distribución, está orientado a ser 
asumido por el consumidor final, encontrándose normalmente en el precio de compra de los 
productos que adquiere. 
Se aplica una tasa de 16% en las operaciones gravadas con el IGV, adicionalmente se añade el 
2% del Impuesto de Promoción Municipal (IPM): 
Tabla 67: Impuesto General a las Ventas - IGV 
IMPUESTO GENERAL A LAS VENTAS  (I.GV.) TASA 
(16% + 2%) 18% 
VALOR DE LA VENTA X 18% = PRECIO DE VENTA 
Fuente: SUNAT 
4.12. Régimen Laboral: 
El Cono Ambrosía, se regirá bajo la Ley N° 28015, Ley de Promoción y Formalización de la Micro 
y Pequeña Empresa, Ley que cuenta con una vigencia prorrogada por tres años en virtud de la 
Ley N° 30056, esta Ley modifica un conjunto de leyes que facilitan la inversión, el impulso del 
desarrollo productivo y crecimiento empresarial, según el Texto Único Ordenado aprobado 
mediante Decreto Supremo Nº 007-2008-TR, vigente desde el 01 de octubre del 2008. 
Para acceder a estos beneficios, las empresas deberán estar inscritas en el Registro Nacional de 
la Micro y Pequeña Empresa (REMYPE) que se encuentra en el portal Web del Ministerio de 
Trabajo. 
La entidad encargada de fiscalizar el adecuado cumplimiento de la norma sociolaboral SST es la 
SUNAFIL, de acuerdo a su competencia de fiscalización entre el Ministerio de Trabajo y 
Promoción del Empleo y la SUNAFIL, por estar ubicado y tener una sede en Lima, corresponde a 
SUNAFIL. 
  




Hemos elegido el Régimen Laboral Mype de la Ley Nº 28015, ya que nos va a brindar muchos 
beneficios tanto para nuestros trabajadores como para la empresa. Haciendo una comparación, 
con el régimen laboral común, son altos los costos, esto va ser que la empresa incurra en 
sanciones de tipo laboral, llevándola a la empresa a la informalidad. Por este motivo elegimos el 
Régimen Laboral Mype, en la que asumimos los costos laborales, que va a tener una mejor 
liquidez y, por ende, más beneficios que le van a permitir ser formal y crecer en el tiempo. 
En ese sentido, el Estado proporciono una última norma, el Decreto Legislativo Nº 1086, 
convirtiéndola así en una Ley integral, que no sólo regula el aspecto laboral sino también los 
problemas administrativos, tributarios y de seguridad social, también, esta última iniciativa de 
ley, brindo un carácter de permanencia a este Régimen Especial de las Mypes, quitándole las 
barreras burocráticas a las empresas para la formalización empresarial. 
En la siguiente tabla apreciaremos los cambios de Ley Mype17: 
Tabla 68: Ley Mype (Micro y Pequeña Empresa) y el Decreto Legislativo 1086 
















Hasta el 4 de 
julio del 2013. 
Prorrogado 
hasta el 4 de 
Julio del 2016 
Los trabajadores 











continúan bajo el 
régimen laboral de la 
MYPE 
Fuente: bitacora-laboral.blogspot 
Somos conscientes que, para brindar un buen servicio al cliente, tenemos que tener 
trabajadores contentos, no solo con un buen ambiente de trabajo, sino brindándoles beneficios, 
todo esto generará en el trabajador un estado de retribución, comprometiéndolos con el 
trabajo, y a la vez, esto va ha conllevar rentabilidad a nuestro negocio.  
En la siguiente tabla presentamos una comparación del Régimen Laboral Mype y el Régimen 
Laboral del Decreto Legislativo 728, teniendo en cuenta que ambos son regímenes de la 
actividad privada: 
                                                             
17 http://bitacora-laboral.blogspot.com/2013/11/la-ley-n-30056-y-sus-modificaciones.html 





Tabla 69: Comparación de regímenes laborales de la actividad privada 
Concepto D.L. 728 Régimen Microempresa 
Remuneración Mínima 
Vital (RMV) 
S/. 930.00 Nuevos Soles S/. 930.00 Nuevos Soles 
Ingreso a planilla mensual Si Si 
Seguro social de salud y 
pensiones (ONP o AFP) 
Si Si 
Jornada de trabajo 
8 horas diarias y 48 horas 
semanales 
8 horas diarias y 48 horas 
semanales 
Descanso y remuneración 
vacacional 
30 días calendario, por cada 
año de servicios 
15 días calendario, por cada 
año de servicios 
Compensación por tiempo 
de servicio (CTS) 
Si No 
Gratificaciones legales de 
julio y diciembre 
Si No 
Asignación Familiar Si No 
Indemnización por despido 
arbitrario 
Si, 45 días por cada mes 
dejado de laborar con 
máximo a 12 remuneraciones 
mensuales 
Si, 10 remuneraciones días 
por cada año completo de 
servicios con un máximo de 
90 remuneraciones diarias 
Participación en las 
utilidades 
Si No 
Periodo de Prueba 3 meses 3 meses 
Límites de contrataciones No No 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
- Volumen de ventas anuales: 
Como El Cono Ambrosía S.A.C., ingresará dentro de la clasificación de Pequeña Empresa, esto 
puesto que superamos las 150 UIT de ventas anuales, concediendo así a nuestros trabajadores 
el goce de los siguientes beneficios según Ley. (SUNAFIL, 2018). 
  




Tabla 70: Beneficios de nuevo régimen laboral especial de la pequeña empresa 
Beneficios sociales para los trabajadores de la Pequeña Empresa 
 Remuneración no menor a la remuneración mínima vital. 
 Descanso semanal obligatorio de 24 horas consecutivas. 
 Vacaciones remuneradas de 15 días calendario. 
 Feriados establecidos en el régimen laboral común. 
 Ser asegurados al régimen contributivo de EsSalud. 
 Percibir gratificaciones en julio y diciembre equivalente a media remuneración 
 Percibir CTS equivalente a 15 remuneraciones diarias por año de trabajo, con un 
tope máximo 90 remuneraciones diarias. 
 Ser asegurado al Seguro Complementario de Trabajo de Riesgo, en caso de realizar 
actividades de alto riesgo. 
 Seguro Vida Ley. 
 Ser afiliado al sistema pensionario de su elección (ONP o AFP) 
 Licencias (por ejemplo: por salud, pre y postnatal, paternidad). 
 En caso de despido arbitrario, tiene derecho a una indemnización equivalente a 20 
remuneraciones diarias por cada año completo de servicio, con un tope de 120 
remuneraciones diarias. 
Fuente: Pagina web SUNAFIL 
 
4.13. Obtención de la Licencia de Funcionamiento: 
Finalmente, para la obtención de la Licencia de Funcionamiento, acudiremos al Municipio de 
San Miguel que es donde se ubicará nuestro restaurante, para esto contaremos con los 
siguientes requisitos: 
Estos son los documentos a presentar en el Municipio de San Miguel: 
- Copia de Ficha RUC 
- Croquis de la ubicación de la Empresa 
- Copia del Contrato de Alquiler 
- Vigencia de Poder del Representante Legal 
- Declaración Jurada de Observancia de Condiciones de Seguridad 
- Recibo de Pago de derecho de licencia (de acuerdo a lo especificado en el TUPA) 
- Formulario de Solicitud (INDECOPI, 2017) 
 




Los costos y plazos para la obtención de licencia de funcionamiento18 son los siguientes: 
Tabla 71: Costo y plazo de acuerdo al perímetro del local 
 
 Fuente: Página web de la Municipalidad de San Miguel 
 
Ilustración 28: Procedimiento para obtener licencia de funcionamiento en San Miguel 
 
      Fuente: Página web de la Municipalidad de San Miguel 
4.14. Análisis de la estructura del Capital Social 
Según el trabajo de investigación de mercado se ha determinado que para la ejecución de 
nuestro plan de negocio se deberá invertir S/. 165,000.00 (ciento sesenta y cinco mil con 00/100 
soles), por lo que cada socio aportará un porcentaje, como se detalla a continuación: 
Tabla 72: Aporte de cada socio 
APORTES PROPIOS 
Socios Valor Porcentaje 
Janeth Magaly Renon Flores S/.   80,000.00 48% 
Christian Wagner Cuadros Leon S/.   85,000.00 52% 
TOTAL S/. 165,000.00 100% 
Elaborado por: equipo de trabajo 
                                                             
18 http://www.munisanmiguel.gob.pe/general/sglc/0501_HS_100_EXPOST.pdf 




CAPÍTULO V - COSTO, PRESUPUESTO, INVERSIÓN Y FINANCIAMIENTO 
En el siguiente capítulo se realizará el análisis de los montos generados a lo largo de todo el ciclo 
de vida de nuestro proyecto, así mismo analizaremos el medio y la cantidad financiada, también 
nuestro capital de trabajo; todo esto se realiza para determinar la viabilidad del mismo. 
5.1. Presupuesto Financiero 
5.1.1. Estructura de la Inversión 
Dentro de la estructura de la inversión, tenemos por un lado inversión tangible, la que 
pasaremos a detallar más adelante. Posteriormente tenemos la inversión intangible. Por último, 
tenemos el capital de trabajo, las tres inversiones serán necesarias para poder iniciar nuestro 
proyecto. 
Tabla 73: Estructura de capital 
EXTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO 
Fuente de Financiamiento           Valor Porcentaje 
Aporte de Socios S/.          165,000.00 40% 
Préstamo / Deuda  S/.          244,186.54 60% 
TOTAL  S/.          409,186.54 100% 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
5.1.2. Inversión tangible e intangible 
En nuestra inversión tangible encontraremos maquinaria y equipos, muebles y enseres que 
emplearemos para la implementación del negocio. Cabe mencionar que los mismo fueron 
escogidos según su garantía, rendimiento y costo de adquisición. 
  




Tabla 74: Inversión fija tangible 
INVERSION FIJA TANGIBLE 
Cant.               Detalle  P. Unit.  Sub Total   IGV   Costo Total  
1 Cocina Industrial  S/. 6,000.00   S/. 5,084.75   S/. 915.25   S/. 6,000.00  
1 Salamandra de acero a gas  S/. 1,200.00   S/. 1,016.95   S/. 183.05   S/. 1,200.00  
1 Lavalozas  S/. 3,000.00   S/. 2,542.37   S/. 457.63   S/. 3,000.00  
1 Refrigeradora  S/. 1,100.00   S/. 932.20   S/. 167.80   S/. 1,100.00  
1 Horno microondas  S/. 270.00   S/. 228.81   S/.   41.19   S/.    270.00  
1 Batidora  S/. 290.00   S/. 245.76   S/.   44.24   S/.    290.00  
1 Licuadora industrial  S/. 580.00   S/.   491.53   S/.   88.47   S/.    580.00  
1 Licuadora para mesa  S/. 150.00   S/.   127.12   S/.   22.88   S/.    150.00  
1 Celulares  S/. 500.00   S/.   423.73   S/.   76.27   S/.    500.00  
1 Cámara de seguridad  S/. 300.00   S/.   254.24   S/.   45.76   S/.    300.00  
1 Laptop  S/. 1,200.00   S/. 1,016.95   S/. 183.05   S/. 1,200.00  
7 Mesas  S/. 50.00   S/. 296.61   S/. 53.39   S/. 350.00  
30 Sillas  S/. 15.00   S/. 381.36   S/. 68.64   S/. 450.00  
5 
Menaje (cubiertos, cucharas, 
cuchillos, platos) 
 S/. 30.00   S/. 127.12   S/. 22.88   S/. 150.00  
2 POS   S/. 298.00   S/. 505.08   S/. 90.92   S/. 596.00  
1 Caja registradora  S/. 250.00   S/. 211.86   S/. 38.14   S/. 250.00  
7 KING OF TOKIO  S/. 120.00   S/. 711.86   S/. 128.14   S/. 840.00  
7 LA ESCALERA ENCANTADA  S/. 112.00   S/. 664.41   S/. 119.59   S/. 784.00  
7 CARCASSONNE Junior  S/. 96.00   S/. 569.49   S/. 102.51   S/. 672.00  
7 
AVENTUREROS AL TREN New 
York 
 S/. 72.00   S/. 427.12   S/. 76.88   S/. 504.00  
7 BAR BESTIAL  S/. 64.00   S/. 379.66   S/. 68.34   S/. 448.00  
7 FANTASMA BLIST  S/. 60.00   S/. 355.93   S/. 64.07   S/. 420.00  
7 COBARDES  S/. 56.00   S/. 332.20   S/. 59.80   S/. 392.00  
7 
BIENVENIDOS A LA 
MAZAMORRA 
 S/. 56.00   S/. 332.20   S/. 59.80   S/. 392.00  
7 COLORETTO  S/. 48.00   S/. 284.75   S/. 51.25   S/. 336.00  
7 UNO  S/. 24.00   S/. 142.37   S/. 25.63   S/. 168.00  
TOTAL S/. 15,941.00  S/.18,086.44 S/.3,255.56  S/. 21,342.00  
Elaborado por: equipo de trabajo 
  




Tabla 75: Inversión fija intangible 
INVERSION FIJA INTANGIBLE 
Cant. Detalle P. Unit. Sub Total IGV Costo Total 
1 Registro de Marca S/. 350,00 S/. 296,61 S/. 53,39 S/. 350,00 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
5.1.3. Capital de Trabajo  
En el siguiente cuadro se aprecia el monto que requiere el proyecto el capital de trabajo, 
teniendo en cuenta. 
Tabla 76: Capital de Trabajo 
CAPITAL DE TRABAJO 
Detalle Nº de Meses Total 
Ciclo de conversión del efectivo Ciclo Productivo anual  S/.  155,332.12  
Gastos Administrativos 12  S/.     89,616.55  
Gastos de Venta 12  S/.   124,093.75  
SUB TOTAL   S/.   369,042.42  
Caja chica (previsión) 5%  S/.      18,452.12  
                      TOTAL  S/.    387,494.54  
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
En siguiente tabla, se muestra el resumen de la inversión que va a requerir El Cono Ambrosía, y 
asciende a S/. 409,186.54 soles. 
Tabla 77: Resumen de inversión 
RESUMEN DE INVERSIÓN 
Inversiones Monto 
Inversión Fija  S/.    21,692.00  
Capital de Trabajo  S/.  387,494.54  
 Inversión Total   S/.  409,186.54  
Elaborado por: equipo de trabajo 
  




Para el Financiamiento de nuestro proyecto, recurrimos a las entidades financieras, y tras un 
previo análisis de las fuentes existentes, elegimos Caja Huancayo, ya que ofrece una tasa 
accesible del 30%, con cuota fija. 
 
Tabla 78: Resumen de inversión de en Caja Huancayo 
RESUMEN DE INVERSIÓN 
BANCO  : Caja Huancayo 
MONTO :  S/. 244.186,54  
TCEA      : 30% 
TEM        : MENSUAL 
PLAZO    :  5 años 
Elaborado por: equipo de trabajo 
5.1.4. Resumen: Depreciaciones y Amortizaciones 
Tabla 79: Depreciación de activos fijos 






2020 2021 2022 2023 2024 
Cocina 
Industrial 
S/. 6,000.00 20% S/1,200.00 S/1,200.00 S/1,200.00 S/1,200.00 S/1,200.00 
Salamandra de 
acero a gas 
S/. 1,200.00 20% S/240.00 S/240.00 S/240.00 S/240.00 S/240.00 
Lavalozas S/. 3,000.00 20% S/600.00 S/600.00 S/600.00 S/600.00 S/600.00 
Refrigeradora S/. 1,100.00 20% S/220.00 S/220.00 S/220.00 S/220.00 S/220.00 
Horno 
microondas 
S/. 270.00 20% S/54.00 S/54.00 S/54.00 S/54.00 S/54.00 
Batidora S/. 290.00 20% S/58.00 S/58.00 S/58.00 S/58.00 S/58.00 
Licuadora 
industrial 
S/. 580.00 20% S/116.00 S/116.00 S/116.00 S/116.00 S/116.00 
Licuadora para 
mesa 
S/. 150.00 20% S/30.00 S/30.00 S/30.00 S/30.00 S/30.00 
Celulares S/. 500.00 25% S/125.00 S/125.00 S/125.00 S/125.00  
Cámara de 
seguridad 
S/. 300.00 20% S/60.00 S/60.00 S/60.00 S/60.00 S/60.00 
Laptop S/. 1,200.00 25% S/300.00 S/300.00 S/300.00 S/300.00  
Mesas S/. 350.00 20% S/70.00 S/70.00 S/70.00 S/70.00 S/70.00 






S/. 150.00 20% S/30.00 S/30.00 S/30.00 S/30.00 S/30.00 
POS  S/. 596.00 20% S/119.20 S/119.20 S/119.20 S/119.20 S/119.20 
Caja 
registradora 
S/. 250.00 20% S/50.00 S/50.00 S/50.00 S/50.00 S/50.00 
KING OF TOKIO S/. 120.00 10% S/12.00 S/12.00 S/12.00 S/12.00 S/12.00 






S/. 112.00 10% S/11.20 S/11.20 S/11.20 S/11.20 S/11.20 
CARCASSONNE 
Junior 
S/. 96.00 10% S/9.60 S/9.60 S/9.60 S/9.60 S/9.60 
AVENTUREROS AL 
TREN New York 
S/. 72.00 10% S/7.20 S/7.20 S/7.20 S/7.20 S/7.20 
BAR BESTIAL S/. 64.00 10% S/6.40 S/6.40 S/6.40 S/6.40 S/6.40 
FANTASMA BLIST S/. 60.00 10% S/6.00 S/6.00 S/6.00 S/6.00 S/6.00 
COBARDES S/. 56.00 10% S/5.60 S/5.60 S/5.60 S/5.60 S/5.60 
BIENVENIDOS A 
LA MAZAMORRA 
S/. 112.00 10% S/11.20 S/11.20 S/11.20 S/11.20 S/11.20 
COLORETTO S/. 96.00 10% S/9.60 S/9.60 S/9.60 S/9.60 S/9.60 
UNO S/. 48.00 10% S/4.80 S/4.80 S/4.80 S/4.80 S/4.80 
TOTAL S/. 17,222.00  S/. 3,445.80 S/. 3,445.80 S/.3,445.80  S/. 3,445.80  S/. 3,020.80  
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Tabla 80: Amortización de activos fijos intangibles 






2020 2021 2022 2023 2024 
Registro de Marca S/. 350.00 10% S/. 35.00 S/. 35.00 S/. 35.00 S/35,00 S/. 35.00 
TOTAL S/. 350.00   S/. 35.00 S/. 35.00 S/. 3.,00 S/35,00 S/. 35.00 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 




5.1.5. Estado de Resultados 
Tabla 81: Estado de resultado proyectado 2020 




Concepto ene-20 feb-20 mar-20 abr-20 may-20 jun-20 jul-20 ago-20 sep-20 oct-20 nov-20 dic-20 
Ventas S/71,125.42 S/71,125.42 S/71,125.42 S/71,125.42 S/71,125.42 S/71,125.42 S/71,125.42 S/71,125.42 S/71,125.42 S/71,125.42 S/71,125.42 S/71,125.42 
Costo de 
Ventas 
S/43,879.13 S/43,879.13 S/43,879.13 S/43,879.13 S/43,879.13 S/43,879.13 S/43,879.13 S/43,879.13 S/43,879.13 S/43,879.13 S/43,879.13 S/43,879.13 
Utilidad Bruta S/27,246.29 S/27,246.29 S/27,246.29 S/27,246.29 S/27,246.29 S/27,246.29 S/27,246.29 S/27,246.29 S/27,246.29 S/27,246.29 S/27,246.29 S/27,246.29 
Gastos 
administrativos 
S/4,821.44 S/6,635.00 S/7,448.56 S/6,635.00 S/7,448.56 S/8,446.86 S/8,567.20 S/6,635.00 S/7,448.56 S/6,635.00 S/8,948.50 S/9,946.86 
Gastos de 
Venta 
S/9,028.72 S/8,685.50 S/8,685.50 S/9,028.72 S/9,028.72 S/9,028.72 S/14,443.22 S/9,028.72 S/9,028.72 S/9,028.72 S/14,635.26 S/14,443.22 
Utilidad 
Operativa 
S/13,396.13 S/11,925.79 S/11,112.23 S/11,582.57 S/10,769.01 S/9,770.71 S/4,235.87 S/11,582.57 S/10,769.01 S/11,582.57 S/3,662.53 S/2,856.21 
Gastos 
Financieros 
S/5,397.61 S/5,353.63 S/5,308.68 S/5,262.74 S/5,215.78 S/5,167.78 S/5,118.72 S/5,068.57 S/5,017.32 S/4,964.94 S/4,911.40 S/4,856.67 
Utilidad antes 
de Impuestos 
S/7,998.52 S/6,572.16 S/5,803.55 S/6,319.84 S/5,553.24 S/4,602.93 -S/882.85 S/6,514.00 S/5,751.69 S/6,617.63 -S/1,248.86 -S/2,000.46 
Impuesto a la 
Renta 
                        
Utilidad Neta S/7,998.52 S/6,572.16 S/5,803.55 S/6,319.84 S/5,553.24 S/4,602.93 -S/882.85 S/6,514.00 S/5,751.69 S/6,617.63 -S/1,248.86 -S/2,000.46 
Elaborado por: equipo de trabajo 
  





Tabla 82: Elaborado por: equipo de trabajo 2021 




Concepto ene-21 feb-21 mar-21 abr-21 may-21 jun-21 jul-21 ago-21 sep-21 oct-21 nov-21 dic-21 
Ventas S/71,125.42 S/71,125.42 S/71,125.42 S/71,125.42 S/71,125.42 S/71,125.42 S/71,125.42 S/71,125.42 S/71,125.42 S/71,125.42 S/71,125.42 S/71,125.42 
Costo de 
Ventas 
S/43,879.13 S/43,879.13 S/43,879.13 S/43,879.13 S/43,879.13 S/43,879.13 S/43,879.13 S/43,879.13 S/43,879.13 S/43,879.13 S/43,879.13 S/43,879.13 
Utilidad Bruta S/27,246.29 S/27,246.29 S/27,246.29 S/27,246.29 S/27,246.29 S/27,246.29 S/27,246.29 S/27,246.29 S/27,246.29 S/27,246.29 S/27,246.29 S/27,246.29 
Gastos 
administrativos 
S/9,260.42 S/6,635.00 S/7,448.56 S/6,635.00 S/7,448.56 S/8,446.86 S/8,567.20 S/6,635.00 S/7,448.56 S/6,635.00 S/8,948.50 S/9,946.86 
Gastos de 
Venta 
S/9,028.72 S/8,685.50 S/8,685.50 S/9,028.72 S/9,028.72 S/9,028.72 S/14,443.22 S/9,028.72 S/9,028.72 S/9,028.72 S/14,635.26 S/14,443.22 
Utilidad 
Operativa 
S/8,957.15 S/11,925.79 S/11,112.23 S/11,582.57 S/10,769.01 S/9,770.71 S/4,235.87 S/11,582.57 S/10,769.01 S/11,582.57 S/3,662.53 S/2,856.21 
Gastos 
Financieros 
S/4,800.73 S/4,743.56 S/4,685.12 S/4,625.40 S/4,564.35 S/4,501.95 S/4,438.17 S/4,372.99 S/4,306.36 S/4,238.26 S/4,168.66 S/4,097.51 
Utilidad antes 
de Impuestos 
S/4,156.42 S/7,182.23 S/6,427.11 S/6,957.18 S/6,204.66 S/5,268.76 -S/202.31 S/7,209.58 S/6,462.65 S/7,344.31 -S/506.12 -S/1,241.30 
Impuesto a la 
Renta 
                        
Utilidad Neta S/4,156.42 S/7,182.23 S/6,427.11 S/6,957.18 S/6,204.66 S/5,268.76 -S/202.31 S/7,209.58 S/6,462.65 S/7,344.31 -S/506.12 -S/1,241.30 
Elaborado por: equipo de trabajo 
  





Tabla 83: Elaborado por: equipo de trabajo 2022 




Concepto ene-22 feb-22 mar-22 abr-22 may-22 jun-22 jul-22 ago-22 sep-22 oct-22 nov-22 dic-22 
Ventas S/102,420.61 S/102,420.61 S/102,420.61 S/102,420.61 S/102,420.61 S/102,420.61 S/102,420.61 S/102,420.61 S/102,420.61 S/102,420.61 S/102,420.61 S/102,420.61 
Costo de 
Ventas 
S/63,185.95 S/63,185.95 S/63,185.95 S/63,185.95 S/63,185.95 S/63,185.95 S/63,185.95 S/63,185.95 S/63,185.95 S/63,185.95 S/63,185.95 S/63,185.95 
Utilidad 
Bruta 
S/39,234.66 S/39,234.66 S/39,234.66 S/39,234.66 S/39,234.66 S/39,234.66 S/39,234.66 S/39,234.66 S/39,234.66 S/39,234.66 S/39,234.66 S/39,234.66 
Gastos 
adm. 
S/9,260.42 S/6,635.00 S/7,448.56 S/6,635.00 S/7,448.56 S/8,446.86 S/8,567.20 S/6,635.00 S/7,448.56 S/6,635.00 S/8,948.50 S/9,946.86 
Gastos de 
Venta 
S/9,028.72 S/8,685.50 S/8,685.50 S/9,028.72 S/9,028.72 S/9,028.72 S/14,443.22 S/9,028.72 S/9,028.72 S/9,028.72 S/14,635.26 S/14,443.22 
Utilidad 
Operativa 
S/20,945.52 S/23,914.16 S/23,100.60 S/23,570.94 S/22,757.38 S/21,759.08 S/16,224.24 S/23,570.94 S/22,757.38 S/23,570.94 S/15,650.90 S/14,844.58 
Gastos 
Financieros 




S/16,920.72 S/19,963.69 S/19,226.10 S/19,774.08 S/19,039.89 S/18,122.70 S/12,670.77 S/20,102.22 S/19,375.27 S/20,277.36 S/12,447.81 S/11,733.97 
Imp. a la 
Renta 
                        
Util. Neta S/16,920.72 S/19,963.69 S/19,226.10 S/19,774.08 S/19,039.89 S/18,122.70 S/12,670.77 S/20,102.22 S/19,375.27 S/20,277.36 S/12,447.81 S/11,733.97 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 




5.2. Presupuesto de Compra 
Tabla 84: Presupuesto de Compra 2020 
PRESUPUESTO DE COMPRA 
Año 2020 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Sep. Octubre Nov. Dic. TOTAL 
Unidades 5850 5850 5850 5850 5850 5850 5850 5850 5850 5850 5850 5850 70200 
Unid. de Compra 
Cono Criollo 
527 527 527 527 527 527 527 527 527 527 527 527 6318 
Unid. de Compra 
Cono Brasa 
995 995 995 995 995 995 995 995 995 995 995 995 11934 
Unid. de Compra 
Salchi Cono 
351 351 351 351 351 351 351 351 351 351 351 351 4212 
Unid. de Compra 
Chaufi Box 
468 468 468 468 468 468 468 468 468 468 468 468 5616 
Unid. de Compra 
Ambrocia 
Criolla 
234 234 234 234 234 234 234 234 234 234 234 234 2808 
Unid. de Compra 
Ambrocia Brasa 
468 468 468 468 468 468 468 468 468 468 468 468 5616 
Unid. de Compra 
Salchi 
Ambrocia 
98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 1170 
Unid. de Compra 
Chaufi 
Ambrocia 
215 215 215 215 215 215 215 215 215 215 215 215 2574 
Sub total   S/. S/43.879,13 S/43.879,13 S/43.879,13 S/43.879,13 S/43.879,13 S/43.879,13 S/43.879,13 S/43.879,13 S/43.879,13 S/43.879,13 S/43.879,13 S/43.879,13 S/526.549,57 
IGV 18%     S/. S/7.898,24 S/7.898,24 S/7.898,24 S/7.898,24 S/7.898,24 S/7.898,24 S/7.898,24 S/7.898,24 S/7.898,24 S/7.898,24 S/7.898,24 S/7.898,24 S/94.778,92 
Costo S/. S/51.777,37 S/51.777,37 S/51.777,37 S/51.777,37 S/51.777,37 S/51.777,37 S/51.777,37 S/51.777,37 S/51.777,37 S/51.777,37 S/51.777,37 S/51.777,37 S/621.328,50 
Elaborado por: equipo de trabajo 




Tabla 85: Presupuesto de Compra 2021 
PRESUPUESTO DE COMPRA 
Año 2021 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Sep. Octubre Nov. Dic. TOTAL 


































S/43.879,13 S/43.879,13 S/43.879,13 S/43.879,13 S/43.879,13 S/43.879,13 S/43.879,13 S/43.879,13 S/43.879,13 S/43.879,13 S/43.879,13 S/43.879,13 S/526.549,57 
Sub total  S/.  S/7.898,24 S/7.898,24 S/7.898,24 S/7.898,24 S/7.898,24 S/7.898,24 S/7.898,24 S/7.898,24 S/7.898,24 S/7.898,24 S/7.898,24 S/7.898,24 S/94.778,92 
IGV 18%  S/. S/51.777,37 S/51.777,37 S/51.777,37 S/51.777,37 S/51.777,37 S/51.777,37 S/51.777,37 S/51.777,37 S/51.777,37 S/51.777,37 S/51.777,37 S/51.777,37 S/621.328,50 
Costo S/. 527 527 527 527 527 527 527 527 527 527 527 527 6318 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
  





Tabla 86: Presupuesto de Compra 2022 
PRESUPUESTO DE COMPRA 
Año 2022 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Sep. Octubre Nov. Dic. TOTAL 


































S/63.185,95 S/63.185,95 S/63.185,95 S/63.185,95 S/63.185,95 S/63.185,95 S/63.185,95 S/63.185,95 S/63.185,95 S/63.185,95 S/63.185,95 S/63.185,95 S/758.231,38 
Sub total  S/.  S/11.373,47 S/11.373,47 S/11.373,47 S/11.373,47 S/11.373,47 S/11.373,47 S/11.373,47 S/11.373,47 S/11.373,47 S/11.373,47 S/11.373,47 S/11.373,47 S/136.481,65 
IGV 18%  S/. S/74.559,42 S/74.559,42 S/74.559,42 S/74.559,42 S/74.559,42 S/74.559,42 S/74.559,42 S/74.559,42 S/74.559,42 S/74.559,42 S/74.559,42 S/74.559,42 S/894.713,03 
Costo S/. 758 758 758 758 758 758 758 758 758 758 758 758 9098 
Elaborado por: equipo de trabajo 
  





5.3. Presupuesto de Ventas 
En la siguiente Tabla Nº 80, se muestra las ventas anuales en unidades, para esto consideramos 
los mismos supuestos que anteriormente hemos usado (Tabla Nº 45) con una tasa de 
crecimiento del 0,44 para todo el año, en el que se tomó en consideración el indicador 
económico que es el crecimiento del PBI y la inflación. 
 
Tabla 87: Factor de crecimiento 
PBI Perú 3,32 
Inflación 2,88 
FACTOR DE CRECIMIENTO 0,44 
         Elaborado por: equipo de trabajo 





Tabla 88: Presupuesto de Venta 2020 
PRESUPUESTO DE VENTA 
Año 2020 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Sep. Octubre Nov. Dic. TOTAL 
Unidades 5850 5850 5850 5850 5850 5850 5850 5850 5850 5850 5850 5850 70200 
Unid. de Vta. 
Cono Criollo 527 527 527 527 527 527 527 527 527 527 527 527 6318 
Unid. de Vta. 
Cono Brasa 995 995 995 995 995 995 995 995 995 995 995 995 11934 
Unid. de Vta. 
Salchi Cono 351 351 351 351 351 351 351 351 351 351 351 351 4212 
Unid. de Vta. 
Chaufi Box 468 468 468 468 468 468 468 468 468 468 468 468 5616 
Unid. de Vta. 
Ambrocia 
Criolla 
234 234 234 234 234 234 234 234 234 234 234 234 2808 
Unid. de Vta. 
Ambrocia 
Brasa 
468 468 468 468 468 468 468 468 468 468 468 468 5616 
Unid. de Vta. 
Salchi 
Ambrocia 
98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 1170 
Unid. de Vta. 
Chaufi 
Ambrocia 
215 215 215 215 215 215 215 215 215 215 215 215 2574 
Sub total   S/. S/71,125.42 S/71,125.42 S/71,125.42 S/71,125.42 S/71,125.42 S/71,125.42 S/71,125.42 S/71,125.42 S/71,125.42 S/71,125.42 S/71,125.42 S/71,125.42 S/853,505.08 
IGV 18%     S/. S/12,802.58 S/12,802.58 S/12,802.58 S/12,802.58 S/12,802.58 S/12,802.58 S/12,802.58 S/12,802.58 S/12,802.58 S/12,802.58 S/12,802.58 S/12,802.58 S/153,630.92 
Costo de Vta S/. S/83,928.00 S/83,928.00 S/83,928.00 S/83,928.00 S/83,928.00 S/83,928.00 S/83,928.00 S/83,928.00 S/83,928.00 S/83,928.00 S/83,928.00 S/83,928.00 
S/1,007,136.0
0 
Elaborado por: equipo de trabajo 
  





Tabla 89: Presupuesto de Venta 2021 
PRESUPUESTO DE VENTA 
Año 2021 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Sep. Octubre Nov. Dic. TOTAL 
Unidades 5850 5850 5850 5850 5850 5850 5850 5850 5850 5850 5850 5850 70200 
Unid. de Vta. 
Cono Criollo 527 527 527 527 527 527 527 527 527 527 527 527 6318 
Unid. de Vta. 
Cono Brasa 995 995 995 995 995 995 995 995 995 995 995 995 11934 
Unid. de Vta. 
Salchi Cono 351 351 351 351 351 351 351 351 351 351 351 351 4212 
Unid. de Vta. 
Chaufi Box 468 468 468 468 468 468 468 468 468 468 468 468 5616 
Unid. de Vta. 
Ambrocia 
Criolla 
234 234 234 234 234 234 234 234 234 234 234 234 2808 
Unid. de Vta. 
Ambrocia 
Brasa 
468 468 468 468 468 468 468 468 468 468 468 468 5616 
Unid. de Vta. 
Salchi 
Ambrocia 
98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 1170 
Unid. de Vta. 
Chaufi 
Ambrocia 
215 215 215 215 215 215 215 215 215 215 215 215 2574 
Sub total  S/.  S/71,125.42 S/71,125.42 S/71,125.42 S/71,125.42 S/71,125.42 S/71,125.42 S/71,125.42 S/71,125.42 S/71,125.42 S/71,125.42 S/71,125.42 S/71,125.42 S/853,505.08 
IGV 18%  S/. S/12,802.58 S/12,802.58 S/12,802.58 S/12,802.58 S/12,802.58 S/12,802.58 S/12,802.58 S/12,802.58 S/12,802.58 S/12,802.58 S/12,802.58 S/12,802.58 S/153,630.92 
Costo Vta. S/. S/83,928.00 S/83,928.00 S/83,928.00 S/83,928.00 S/83,928.00 S/83,928.00 S/83,928.00 S/83,928.00 S/83,928.00 S/83,928.00 S/83,928.00 S/83,928.00 S/1,007,136.00 
Elaborado por: equipo de trabajo 
  





Tabla 90: Presupuesto de Venta 2022 
PRESUPUESTO DE VENTA 
Año 2022 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Sep. Octubre Nov. Dic. TOTAL 
Unidades 8424 8424 8424 8424 8424 8424 8424 8424 8424 8424 8424 8424 101088 
Unid. de Vta. 
Cono Criollo 758 758 758 758 758 758 758 758 758 758 758 758 9098 
Unid. de Vta. 
Cono Brasa 1432 1432 1432 1432 1432 1432 1432 1432 1432 1432 1432 1432 17185 
Unid. de Vta. 
Salchi Cono 505 505 505 505 505 505 505 505 505 505 505 505 6065 
Unid. de Vta. 
Chaufi Box 674 674 674 674 674 674 674 674 674 674 674 674 8087 
Unid. de Vta. 
Ambrocia 
Criolla 
337 337 337 337 337 337 337 337 337 337 337 337 4044 
Unid. de Vta. 
Ambrocia 
Brasa 
674 674 674 674 674 674 674 674 674 674 674 674 8087 
Unid. de Vta. 
Salchi 
Ambrocia 
140 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140 1685 
Unid. de Vta. 
Chaufi 
Ambrocia 
309 309 309 309 309 309 309 309 309 309 309 309 3707 
Sub total  S/.  S/102,420.61 S/102,420.61 S/102,420.61 S/102,420.61 S/102,420.61 S/102,420.61 S/102,420.61 S/102,420.61 S/102,420.61 S/102,420.61 S/102,420.61 S/102,420.61 S/1,229,047.32 
IGV 18%  S/. S/18,435.71 S/18,435.71 S/18,435.71 S/18,435.71 S/18,435.71 S/18,435.71 S/18,435.71 S/18,435.71 S/18,435.71 S/18,435.71 S/18,435.71 S/18,435.71 S/221,228.52 
Costo Vta. S/. S/120,856.32 S/120,856.32 S/120,856.32 S/120,856.32 S/120,856.32 S/120,856.32 S/120,856.32 S/120,856.32 S/120,856.32 S/120,856.32 S/120,856.32 S/120,856.32 S/1,450,275.84 
Elaborado por: equipo de trabajo 
  





5.4. Presupuesto de gastos Administrativos 
a) 
Tabla 91: Planilla Administrativa 
TRABAJADOR CANT. 







MENSUAL ANUAL JUL / DIC 13% 9% 8,333% ANUAL 
Administrador 1 S/.1.500,00  S/.18.000,00   S/. 3.000,00   S/.21.000,00  S/.2.340,00   S/. 18.660,00  S/.1.620,00 S/.1.499,94 S/. 24.119,94 
TOTAL 1 S/.1.500,00  S/.18.000,00   S/. 3.000,00  S/.21.000,00  S/.2.340,00   S/. 18.660,00  S/.1.620,00 S/.1.499,94 S/. 24.119,94 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
b) 
Tabla 92: Remuneración por Recibos por Honorarios 
CONCEPTO CANT. 
REMUNERACIÓN POR RECIBOS POR HONORARIOS 
MENSUAL ANUAL 
Contador 1 S/. 1.000,00 S/. 12.000,00 
TOTAL S/.  1.000,00 S/. 12.000,00 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
  





Tabla 93: Suministro de Oficina 
ARTÍCULOS CONCEPTO CANT. P. UNIT. V. DE VENTA I.G.V. TOTAL 
Papel Bond 75 gr. millares 3 S/.   24,00 S/.       61,02 S/.  10,98 S/.       72,00 
Lapiceros cajas 13 S/. 100,00 S/.  1.101,69 S/.  198,31 S/. 1.300,00 
Clips cajas 4 S/.   30,00 S/.      101,69 S/.   18,31 S/.    120,00 
Grapas cajas 3 S/.   20,00 S/.        50,85 S/.  9,15 S/.     60,00 
Sobres Manila millares 3 S/.   20,00 S/.      50,85 S/.  9,15 S/.    60,00 
Folder Manila millares 3 S/.   20,00 S/.      50,85 S/.  9,15 S/.    60,00 
Resaltadores cajas 5 S/.   35,00 S/.    148,31 S/.    26,69 S/.  175,00 
Cinta scotch cajas 2 S/.   15,00 S/.      25,42 S/.    4,58 S/.    30,00 
Perforador unidad 1 S/.   15,00 S/.      12,71 S/.   2,29 S/.    15,00 
Dispensador de 
Cinta 
unidad 1 S/.   16,00 S/.      13,56 S/.     2,44 S/.    16,00 
Engrampador unidad 1 S/.   12,00 S/.      10,17 S/.   1,83 S/.    12,00 
COSTO TOTAL   39 S/. 307,00 S/.  1.627,12 S/.    292,88 S/.1.920,00 
Elaborado por: equipo de trabajo 
  









Cant. Costo Sub-total IGV Precio Presentación 
Facturas Tamaño 1/2 de 
Of, Autocopiatico 
3 copias, Impreso 
a 1 color 
1000 3 S/. 120,00 S/.  305,08 S/.  54,92 S/. 360,00   
Boletas Tamaño 1/4 de 
Of, Autocopiatico 
3 copias, Impreso 
a 1 color 
1000 3 S/. 100,00 S/. 254,24 S/. 45,76 S/. 300,00 
Comandas Tamaño 1/8 Of, 
Autocopiatico  
copias, Impreso a 
1 color 
1000 3 S/.  100,00 S/. 254,24 S/.  45,76 S/. 300,00 
COSTO TOTAL 
   
S/.  813,56 S/.   146,44 S/.  960,00 
Elaborado por: equipo de trabajo 
e) 
Tabla 95: Suministros de Atención 
Artículos   Concepto Cant. Mensual Costo Sub-total IGV Precio de compra 
Servilletas paquete 10 S/. 15,00 S/.  127,12 S/.22,88 S/.150,00 
Manteleria Unid. 10 S/.  20,00 S/.  169,49 S/. 30,51 S/. 200,00 
Sujetadores de promoción Unid. 10 S/. 10,00 S/. 84,75 S/.  15,25 S/.  100,00 
COSTO TOTAL 
   
S/.  381,36 S/. 68,64 S/. 450,00 
Elaborado por: equipo de trabajo 





Tabla 96: Suministro de oficina 
Artículos Concepto Cant. Mensual Costo Sub-total IGV Precio de compra 
Artículos de limpieza jabón, lejía, ace 2 S/. 45,00 S/. 76,27 S/. 13,73 S/. 90,00 
Jabón líquido galonera 1 S/. 40,00 S/. 33,90 S/. 6,10 S/. 40,00 
Papel Higiénico bobina grande 2 S/. 30,00 S/. 50,85 S/. 9,15 S/. 60,00 
Desinfectante galoneras 1 S/. 25,00 S/. 21,19 S/. 3,81 S/. 25,00 
Escobas unid. 1 S/. 3,00 S/. 2,54 S/. 0,46 S/.  3,00 
COSTO TOTAL  S/. 184,75 S/. 33,25 S/.  218,00 
        Elaborado por: equipo de trabajo 
g) 
Tabla 97: Uniformes corporativos 
Trabajador Cant. Detalle Mudas Sub-total IGV P. De compra Presentación 
Jefe de Cocina 1 
Incluye: camisa, pantalón, zapatos, 
mandil, toca de cocinero y tapaboca. 
1 S/.  208,47 S/. 37,53 S/. 246,00   
Auxiliar de cocina 1 
Incluye camisa, pantalón, zapatos, 
mandil, cofia y tapaboca 
1 S/. 205,93 S/. 37,07 S/.  243,00   
Mozo 3 
Incluye camisa, pantalón, zapatos, mandil 
y gorro. 
3 S/.  1574,58 S/. 103,42 S/. 678,00 
  
Cajero 1 
Incluye camisa, pantalón, zapatos, mandil 
y gorro. 
1 S/. 191,53 S/. 34,47 S/. 226,00   
COSTO TOTAL      S/. 1.180,51        S/. 212,49    S/. 1.393,00  
Elaborado por: equipo de trabajo 





Tabla 98: Detalle de los uniformes corporativos 
Detalle de prendas Detalle de prendas Sub-total IGV Precio Presentación 
Camisa para cocinero* En tela 100% algodón, ligero y resistente  S/. 25,42  S/. 4,58  S/. 30,00      
Pantalón En tela 100% algodón, ligero y resistente  S/. 27,12   S/. 4,88   S/. 32,00      
Camisa para mozo* 
En tela pique resistente, con cuello 7 brazos 
con bordes rojos 
S/. 29,66   S/. 5,34   S/. 35,00      
Chaqueta de 
cocinero* 
En tela 100% algodón, ligero y resistente, 
color blanco 
 S/. 42,37   S/. 7,63   S/. 50,00      
Toca de cocinero En tela algodón  S/. 10,17   S/. 1,83   S/. 12,00      
Cofia En tela algodón  S/. 7,63   S/. 1,37   S/. 9,00      
Mandil para cocinero 
En tela 100% algodón, ligero y resistente, 
color blanco 
 S/. 25,42   S/. 4,58   S/. 30,00      
Mandil para mozo 
En tela algodón, ligero y resistente en color 
rojo, con bolsillo blanco y franja amarilla 
 S/. 38,14   S/. 6,86   S/. 45,00      
Cubreboca En tela algodón  S/. 10,17   S/. 1,83   S/. 12,00    
  
Gorro* Gorro con visera color rojo  S/. 21,19   S/. 3,81  S/. 25,00      
Zapatos Calzado con suela antideslizante S/. 67,80   S/. 12,20   S/. 80,00      
TOTAL  S/. 305,08   S/. 54,92   S/. 360,00      
* Bordado con logo corporativo 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 





Tabla 99: Requisitos para la constitución de la Empresa 
CONSTITUCIÓN DE LA EMPRESA 
Concepto Costo 
Búsqueda de la marca para el producto  S/.      25,00  
Registro de marca  S/.    350,00  
Logotipo para el periódico el peruano S/.      65,00  
Costo de la Minuta  S/.   200,00  
Legalizar la Minuta por Notario S/.      85,00  
inscripción en Notaria  S/.   100,00  
Registros Públicos S/.     30,00  
Derecho de inscripción en registros S/.      50,00  
Licencia de Funcionamiento definitiva  S/. 1.000,00  
Comprobantes de Pagos  S/.     50,00  
Libro de Planillas  S/.     20,00  
Costo de libros S/.    12,00  
Seguro de libros S/.    12,00  
Apertura de Libros Contables  S/.     50,00  
Costo de los libros  S/.     40,00  
Costo de legalización de libros  S/.  120,00  
Registro Sanitario  S/.  250,00  
Certificación de Funcionamiento  S/.  385,00  
Inspección de parte de defensa civil  S/.    40,00  
SUB TOTAL S/.   2.444,07 
I.G.V. S/.      439,93 
TOTAL S/.  2.884,00 
        Elaborado por: equipo de trabajo 
 





Tabla 100: Servicio básicos del Restaurante 
Detalle de Servicios de Oficina Valor de venta IGV Total 
Luz S/.      720,34 S/.    129,66 S/.      850,00 
Agua S/.      381,36 S/.      68,64 S/.      450,00 
Teléfono e Internet S/.      271,19 S/.      48,81 S/.      320,00 
Alquiler de Local S/.   2.118,64 S/.   381,36 S/.   2.500,00 
Servicio de Limpieza S/.      127,12 S/.     22,88 S/.      150,00 
Total S/.   3.618,64 S/.   651,36 S/.   4.270,00 
Elaborado por: equipo de trabajo 
  




5.5. Presupuesto de Marketing 
5.5.1. Presupuesto de gastos de ventas 
a) 
Tabla 101: Planilla de Ventas 
TRABAJADOR CANT. 







MENSUAL ANUAL JUL / DIC 13% 9% 8,333% ANUAL 






S/. 1.860,00 S/.13.020,00 S/.1.450,80 S/. 11.569,20 S/.1.004,40 S/.929.96 S/.14.954,36 
Mozo 3 S/.930,00 
S/. 
33.480,00 
S/. 5.580,00 S/.39.060,00 S/.4.352,40 S/. 34.707,60 S/. 3.013,20 S/.2.789,89 S/.44.863,09 
Cajero 1 S/.1.100,00 
S/. 
11.160,00 
S/. 1.860,00 S/.13.020,00 S/. 1.450,80 S/.11.569,20 S/. 1.004,40 S/.929,96 S/. 14.954,36 
TOTAL 6 S/.4.090,00  S/.71.400,00   S/. 11.900,00  S/.83.300,00  S/. 9.282,00   S/. 74.018,00  S/.6.426,00  S/.5.949,76 S/. 95.675,76 
Elaborado por: equipo de trabajo 
b) 




Relevo de Cocina 1 S/. 1.100,00 S/. 13.200,00 
Relevo de Caja 1 S/.  600,00 S/.  7.200,00 
Community Manager  1 S/.  400,00 S/. 4.800,00 
TOTAL 3 S/. 2.100,00 S/. 25.200,00 
Elaborado por: equipo de trabajo 




En siguiente Tabla, se aprecia las redes sociales que administrará el Comunity Manager: 





Semanal Mensual Anual 
Facebook 1 
S/. 25,00 S/. 100,00 S/. 1,2000,00 Instagram 1 
Google maps 1 
TOTAL 3 S/. 25.00 S/. 100,00 S/. 1,2000,00 
Elaborado por: equipo de trabajo 
Utilizaremos 3 redes sociales, en las cuales se hará una inversión de S/.25.00 soles semanales, 
siendo al mes S/.100.00 soles, llegando a un total de S/. 1,200.00 soles al año. La inversión que 
haremos irá en relación a cuando público queramos llegar, ser constantes con las campañas que 
organizaremos en Facebook. 
Consideraremos los siguientes meses como fechas especiales, en los cuales, se festejará 
agasajando a todos nuestros clientes, entregándoles artículos publicitarios de acuerdo a la fecha 
festiva: 
Tabla 104: Fechas especiales del Restaurante Lúdico El Cono Ambrosía 
N° Fechas Especiales 
1 Día de la Madre 2do. Domingo de Ma1yo 
2 Día del Padre 3er. Domingo de Junio 
3 Fiestas Patrias 28 de Julio 
4 Día del Niño Agosto 
5 Día de la Familia Setiembre 
6 Halloween 31 de Octubre 
7 Navidad 25 de Diciembre 
         Elaborado por: equipo de trabajo 
De la Tabla 104, identificaremos que fecha festiva se realizará en el mes, luego, que cantidad y 
que souvenir utilizaremos para dicha festividad, el precio estará en relación 100 unidades, 
seguidamente, fijaremos cuantas fechas especiales, ya que esto será un múltiplo para obtener 
el precio total, y por último, desglosaremos el Impuesto General a las Ventas (IGV). 
















2 100 Tomatodos 150 1 127 23 150 
2,3,4,7 400 Llaveros 250 4 847 153 1000 
4,6 100 Bolsas publicitarias 150 2 254 46 300 
4,6 100 Globos publicitarios 50 2 85 15 100 
1,7 100 Tasas publicitarias 500 2 847 153 1000 
Elaborado por: equipo de trabajo S/.2,161 S/. 389 S/. 2,550 





    









Ilustración 29: Souvenir 





5.6. Punto de Equilibrio – PE 
Como El Cono Ambrosía tiene 4 presentaciones, usaremos el punto de equilibrio para cada 
presentación, para la determinación del punto de equilibro usaremos la siguiente fórmula: 
Gráfico 31: Fórmula para puto de equilibrio 
 
        Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Tabla 106: Hallando los costos fijos 
Detalle Mensual Anual 
Gastos administrativos  S/.            3.618,64   S/.               43.423,73  
Planilla  S/.            8.690,00   S/.             104.280,00  
Depreciación  S/.            3.480,80   S/.               41.769,60  
TOTAL COSTOS FIJOS  S/.             189.473,33  
       Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Se divide los costos fijos entre el margen de contribución unitario ponderado: 
Tabla 107: Detalle de los CV. Unitario y Precio de Venta 
AMBROSIA CRIOLLA (para tres)   
Costo variable unitario  S/. 8,31  
Precio de venta  S/. 19,00  
    
AMBROSIA BRASA (para cuatro)   
Costo variable unitario  S/. 8,77  
Precio de venta  S/.  22,00  
    
SALCHI AMBROSIA (para tres)   
Costo variable unitario  S/. 6,30  
Precio de venta  S/. 14,00  
    
CHAUFI AMBROSIA (para tres)   
Costo variable unitario  S/. 6,21  
Precio de venta  S/. 14,00  
Elaborado por: equipo de trabajo 
 





Tabla 108: Hallando punto de equilibrio 
Punto de Equilibrio (PE) = 
S/. 189.473,33 = 
17,726 
S/. 19,00      - S/. 8,31   
            
            
Punto de Equilibrio (PE) = 
S/. 189.473,33 = 
14,325 
S/. 22,00     - S/. 8,77  
            
            
Punto de Equilibrio (PE) = 
S/. 189.473,33 = 
24,610 
S/. 14,00      - S/. 6,30  
            
            
Punto de Equilibrio (PE) = 
S/. 189.473,33 = 
24,19 
S/. 14,00     - S/. 6,21  
  Elaborado por: equipo de trabajo 
 
 
En el siguiente cuadro apreciaremos un resumen de la operación finalmente obteniendo el 
margen de contribución: 
Tabla 109: Hallando margen de contribución 
Producto Precio de venta Costo Var. Unit. Margen de Cont. 
AMBROSIA CRIOLLA (para tres) S/. 19,00 S/. 8,31 S/. 10,69 
AMBROSIA BRASA (para cuatro) S/. 22,00 S/. 8,77 S/. 13,23 
SALCHI AMBROSIA (para tres) S/. 14,00 S/. 6,30 S/. 7,70 
CHAUFI AMBROSIA (para tres) S/. 14,00 S/. 6,21 S/. 7,79 










Tabla 110: Punto de equilibrio en soles 
P.E. Precio de venta Ingreso de equilibrio 
17726 S/. 19,00 S/. 336.788,34 
14325 S/. 22,00 S/. 315.142,94 
24610 S/. 14,00 S/. 344.537,47 
24319 S/. 14,00 S/. 340.462,15 
90809  S/. 1.336.930,00 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Concluimos que el Restaurante Lúdico El Cono Ambrosía, necesitará vender el primer año para 
cubrir sus costos 90,809 unidades, el cual será un ingreso total de S/. 1.336.930,00 soles. Siendo 
nuestra meta de unidades vendidas como mínimo para no generar pérdidas. 
 




5.7. Estado de Resultados Integrales 
Tabla 111: Estado de Resultados Integrales 
ESTADO DE RESULTADOS INTEGRALES 
 (Expresado en nuevos soles) 
Años 2019 2020 2021 2022 2023 2024 
Ingresos por actividades ordinarias S/0.00 S/853,505.08 S/853,505.08 S/1,229,047.32 S/1,769,828.14 S/2,548,552.53 
Costo de Ventas S/0.00 S/526,549.57 S/526,549.57 S/758,231.38 S/1,091,853.19 S/1,572,268.60 
GANANCIA (PERDIDA) BRUTA S/0.00 S/326,955.51 S/326,955.51 S/470,815.94 S/677,974.95 S/976,283.93 
Gastos de Ventas y distribución   S/124,093.75 S/124,093.75 S/124,093.75 S/124,093.75 S/124,093.75 
Gastos de Administración  S/   8,877.12  S/89,616.55 S/94,055.53 S/94,055.53 S/94,055.53 S/94,055.53 
Ganancia (Perdida) de la baja de A.F medidos al costo 
amortizado 
            
Otros Ingresos operativos             
Otros gastos operativos             
Otras ganancias/pérdidas             
GANANCIA (PERDIDA) POR ACTIVIDADES DE OPERACIÓN -S/8,877.12 S/113,245.22 S/108,806.23 S/252,666.66 S/459,825.67 S/758,134.65 
Ingresos Financieros             
Gastos financieros S/0.00 S/61,643.83 S/53,543.07 S/43,012.08 S/29,321.80 S/11,524.44 
Diferencia de cambio neto             
RESULTADO ANTES DE IMPUESTO A LAS GANANCIAS -S/8,877.12 S/51,601.39 S/55,263.17 S/209,654.58 S/430,503.87 S/746,610.21 
Gasto por impuesto a las ganancias   S/15,222.41 S/16,302.63 S/61,848.10 S/126,998.64 S/220,250.01 
Ganancia (perdida) neta de operaciones continuadas             
Ganancia (perdida) neta de operaciones discontinuadas             
GANANCIA (PÉRDIDA) NETA DEL EJERCICIO -S/8,877.12 S/36,378.98 S/38,960.53 S/147,806.48 S/303,505.23 S/526,360.20 
Utilidad Acumulada -S/8,877.12 S/27,501.86 S/66,462.39 S/214,268.87 S/517,774.10 S/1,044,134.30 
Elaborado por: equipo de trabajo 





5.8. Estado de Situación Financiera 
Tabla 112: Estado de Situación Financiera – Activo 
Detalle 2019 2020 2021 2022 2023 2024 
ACTIVO             
Activo Corriente       
Efectivo y equivalentes efectivo S/383,524.25 S/392,515.98 S/396,787.51 S/494,712.92 S/727,934.86 S/1,156,549.19 
Cuentas por Cobrar Comerciales   S/71,125.42 S/71,125.42 S/102,420.61 S/115,735.29 
Cuentas por Cobrar Partes Relac.       
Existencias (Neto)       
Gastos Diferidos S/193,042.66 S/131,398.83 S/77,855.76 S/34,843.68 S/5,521.88 S/79,816.52 
Credito tributario S/5,215.73 S/248,409.84 S/10,868.06 S/53,610.13 S/88,214.75 S/88,214.75 
Total Activo Corriente S/581,782.64 S/609,862.31 S/556,636.75 S/654,292.16 S/924,092.10 S/1,440,315.75 
Activo no Corriente       
Inversiones Inmobiliarias (Neto)       
Inversiones Activo Fijo (In. Maq. Eq.) 
(Neto) 
S/17,222.00 S/13,776.20 S/10,330.40 S/6,884.60 S/3,438.80 S/418.00 
Activos Intangibles S/350.00 S/315.00 S/280.00 S/245.00 S/210.00 S/175.00 
Otros activos       
Total Activo No Corriente S/17,572.00 S/14,091.20 S/10,610.40 S/7,129.60 S/3,648.80 S/593.00 
TOTAL ACTIVO S/599,354.64 S/623,953.51 S/567,247.15 S/661,421.76 S/927,740.90 S/1,440,908.75 
Elaborado por: equipo de trabajo 





Tabla 113: Estado de Situación Financiera – Pasivo 
Detalle 2019 2020 2021 2022 2023 2024 
PASIVO       
Pasivo Corriente       
Obligaciones Financieras  S/61,643.83 S/53,543.07 S/43,012.08 S/29,321.80 S/11,524.44 
Cuentas por Pagar Comerciales       
Impuesto a la renta   S/15,222.41 S/16,302.63 S/61,848.10 S/126,998.64 S/220,250.01 
Pasivos Mantenidos Venta       
Total pasivo corriente S/0.00 S/76,866.24 S/69,845.70 S/104,860.18 S/156,320.44 S/231,774.45 
Pasivo No Corriente       
Obligaciones Financieras S/443,231.76 S/354,585.41 S/265,939.05 S/177,292.70 S/88,646.35 S/0.00 
Impuesto a la renta        
Total Pasivo no Corriente S/443,231.76 S/354,585.41 S/265,939.05 S/177,292.70 S/88,646.35 S/0.00 
TOTAL PASIVO S/443,231.76 S/431,451.64 S/335,784.76 S/282,152.89 S/244,966.80 S/231,774.45 
        
PATRIMONIO       
Capital Social S/165,000.00 S/165,000.00 S/165,000.00 S/165,000.00 S/165,000.00 S/165,000.00 
Reservas Legales       
Resultados Acumulados  -S/8,877.12 S/27,501.86 S/66,462.39 S/214,268.87 S/517,774.10 
Resultados del ejercicio -S/8,877.12 S/36,378.98 S/38,960.53 S/147,806.48 S/303,505.23 S/526,360.20 
Total Patrimonio Neto S/156,122.88 S/192,501.86 S/231,462.39 S/379,268.87 S/682,774.10 S/1,209,134.30 
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO S/599,354.64 S/623,953.50 S/567,247.15 S/661,421.76 S/927,740.90 S/1,440,908.75 
Elaborado por: equipo de trabajo 





5.9. Plan de Pago de IGV 
Tabla 114: Plan de Pago IGV 
PLAN DE PAGO DE IGV 
Detalle 2019 2020 2021 2022 2023 2024 
IGV Cobrado  181,284 181,284 261,050 375,911 541,313 
IGV Pagado 4,907 122,048 122,847 172,056 242,917 344,957 
IGV SUNAT -4,907 59,237 58,438 88,994 132,994 196,355 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
 
5.10. Presupuesto de Capital 
 
Tabla 115: Presupuesto de Capital 
PRESUPUESTO DE CAPITAL 
Años 2020 2021 2022 2023 2024 
CAPITAL S/. 387,494.54 S/. 387,494.54 S/. 387,494.54 S/. 557,992.14 S/. 803,508.68 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
 






5.11. Presupuesto Maestro 
Tabla 116: Presupuesto Maestro 
PRESUPUESTO MAESTRO 
PRESUPUESTO OPERATIVO ANUAL 
AÑOS 2020 2021 2022 2023 2024 
Presupuesto de Ventas S/1,007,136.00 S/1,007,136.00 S/1,450,275.84 S/2,088,397.21 S/3,007,291.98 
Presupuesto de Compras S/621,328.50 S/621,328.50 S/894,713.03 S/1,288,386.77 S/1,855,276.95 
Gastos de Ventas S/124,093.75 S/124,093.75 S/124,093.75 S/124,093.75 S/124,093.75 
Gastos Administrativos S/98,493.67 S/94,055.53 S/94,055.53 S/94,055.53 S/94,055.53 
PRESUPUESTO FINANCIERO ANUAL 
Presupuesto de capital S/387,494.54 S/387,494.54 S/387,494.54 S/557,992.14 S/803,508.68 
Estado de Resultados Presupuestado S/36,378.98 S/38,960.53 S/147,806.48 S/303,505.23 S/526,360.20 
Estado de Situación Presupuestado S/599,354.64 S/623,953.51 S/567,247.15 S/661,421.76 S/927,740.90 
Estado de Flujo de Efectivo Presupuestado S/392,515.98 S/396,787.51 S/494,712.92 S/727,934.86 S/1,156,549.19 
Flujo de Caja Económico - Financiero S/30,657.52 S/23,547.33 S/114,095.22 S/245,352.73 S/435,070.13 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 






5.12. Determinación de Ratios 




5.12.2. Ratios de Rentabilidad 
 
Ratio de Apalancamiento Financiero
2020 2021 2022 2023 2024
S/. 354,585.41  = 1.84 S/. 265,939.05  = 1.15 S/. 177,292.70  = 0.47 S/. 88,646.35  = 0.13 S/. 0.00  = 0.00




2020 2021 2022 2023 2024
S/. 79,837.88  = 1.30 S/. 76,708.40  = 1.43 S/. 178,130.00  = 4.14 S/. 324,177.10  = 11.06 S/. 534,484.93  = 46.38
S/. 61,643.83 S/. 53,543.07 S/. 43,012.08 S/. 29,321.80 S/. 11,524.44
Utilidad Operativa * (1 - t y p%)
Gasto Financiero
Return on Equity (ROE)
2020 2021 2022 2023 2024
S/. 36,378.98  = 18.90% S/. 38,960.53  = 16.83% S/. 147,806.48  = 38.97% S/. 303,505.23  = 44.45% S/. 526,360.20  = 43.53%
S/. 192,501.86 S/. 231,462.39 S/. 379,268.87 S/. 682,774.10 S/. 1,209,134.30
Utilidad Neta
Patrimonio













Return on Investment (ROI)
2020 2021 2022 2023 2024
S/. 79,837.88  = 19.51% S/. 76,708.40  = 18.75% S/. 178,130.00  = 43.53% S/. 324,177.10  = 79.22% S/. 534,484.93  = 130.62%
S/. 409,186.54 S/. 409,186.54 S/. 409,186.54 S/. 409,186.54 S/. 409,186.54
Utilidad Operativa * (1 - t y p%)
Capital
Rentabilidad de la Empresa en General
2020 2021 2022 2023 2024
S/. 326,955.51  = 0.52 S/. 326,955.51  = 0.58 S/. 470,815.94  = 0.71 S/. 677,974.95  = 0.73 S/. 976,283.93  = 0.68
S/. 623,953.51 S/. 567,247.15 S/. 661,421.76 S/. 927,740.90 S/. 1,440,908.75
Beneficio Bruto
Activo Neto Total
Rentabilidad de las Ventas
2020 2021 2022 2023 2024
S/. 326,955.51  = 0.32 S/. 326,955.51  = 0.32 S/. 470,815.94  = 0.32 S/. 677,974.95  = 0.32 S/. 976,283.93  = 0.32




2020 2021 2022 2023 2024
S/. 609,862.31  = 7.93 S/. 556,636.75  = 7.97 S/. 654,292.16  = 6.24 S/. 924,092.10  = 5.91 S/. 1,440,315.75  = 6.21
S/. 76,866.24 S/. 69,845.70 S/. 104,860.18 S/. 156,320.44 S/. 231,774.45
Activo Corriente
Pasivo Corriente
















Rotación de Activos Totales
2020 2021 2022 2023 2024
S/. 1,007,136.00  = 1.61 S/. 1,007,136.00  = 1.78 S/. 1,450,275.84  = 2.19 S/. 2,088,397.21  = 2.25 S/. 3,007,291.98  = 2.09
S/. 623,953.51 S/. 567,247.15 S/. 661,421.76 S/. 927,740.90 S/. 1,440,908.75Activos Totales
Ventas
A corto plazo
2020 2021 2022 2023 2024
S/. 76,866.24  = 0.40 S/. 69,845.70  = 0.30 S/. 104,860.18  = 0.28 S/. 156,320.44  = 0.23 S/. 231,774.45  = 0.19
S/. 192,501.86 S/. 231,462.39 S/. 379,268.87 S/. 682,774.10 S/. 1,209,134.30
Pasivo Corriente Total
Total del Patrimonio Neto
A largo plazo
2020 2021 2022 2023 2024
S/. 354,585.41  = 1.84 S/. 265,939.05  = 1.15 S/. 177,292.70  = 0.47 S/. 88,646.35  = 0.13 S/. 0.00  = 0.00
S/. 192,501.86 S/. 231,462.39 S/. 379,268.87 S/. 682,774.10 S/. 1,209,134.30
Pasivo No Corriente
Patrimonio Neto




5.13. Análisis de Sensibilidad 
5.13.1. Escenario Probable 
Tabla 117: Escenario probable 
FLUJO DE CAJA ECONOMICO - FINANCIERO 
(Expresado en nuevos soles) 
Detalle 2019 2020 2021 2022 2023 2024 
INGRESOS DE LA OPERACIÓN             
Ventas   1.007.136,00  1.007.136,00  1.450.275,84  2.088.397,21  3.007.291,98  
Total ingresos brutos 0,00 1.007.136,00 1.007.136,00   1.450.275,84   2.088.397,21  3.007.291,98  
EGRESOS DE LA OPERACIÓN             
- Costo de venta 0,00 
      
621.328,50  
           
621.328,50  
             
894.713,03  
        
1.288.386,77  
         
1.855.276,95  
- IGV SUNAT - 4.906,83 59.236,72  58.437,71  88.993,66  132.994,24  196.355,06  
- Gastos Administrativos 8.877,12 89.616,55  94.055,53  94.055,53  94.055,53  94.055,53  
- Gastos de Ventas   124.093,75  124.093,75  124.093,75  124.093,75  124.093,75  
- Impuesto a la Renta   15.222,41  16.302,63  61.848,10  126.998,64  220.250,01  
Total egresos 3.970,29  909.497,92  914.218,11  1.263.704,07   1.766.528,92  2.490.031,30  
PARTIDAS QUE NO SON EFECTIVO             
+Depreciación   3.445,80  3.445,80  3.445,80  3.445,80  3.020,80  
+Amortización   35,00  35,00  35,00  35,00  35,00  
FLUJO DE EFECTIVO DE LA OPERACIÓN - 3.970,29 101.118,88   96.398,69  190.052,57  325.349,09   520.316,48  
- Inversión Activo Fijo Tangible - 21.342,00           
- Inversión Activo Fijo Intangible - 350,00           
- Inversión Capital de trabajo - 387.494,54           
Total inversiones - 409.186,54 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
FLUJO DE CAJA ECONOMICO (FLUJO DE 
CAJA LIBRE DISPONIBILIDAD) 
- 413.156,83  101.118,88  96.398,69  190.052,57  325.349,09  520.316,48  
 Elaborado por: equipo de trabajo 
 
 
TASA COK 15,02% 
VAN 316.921  
TIR 35,58% 
BENEF/COSTO 1,77  




5.13.2. Escenario Pesimista 
 
Tabla 118: Escenario pesimista 
FLUJO DE CAJA ECONOMICO - FINANCIERO 
(Expresado en nuevos soles) 
Detalle 2019 2020 2021 2022 2023 2024 
INGRESOS DE LA OPERACIÓN             
Ventas   966.850,56         966.850,56        1.392.264,81  2.004.861,32  2.887.000,30  
Total ingresos brutos 0,00 966.850,56  966.850,56  1.392.264,81  2.004.861,32  2.887.000,30  
EGRESOS DE LA OPERACIÓN             
- Costo de venta 0,00 639.968,35  639.968,35  921.554,42  1.327.038,37  1.910.935,25  
- IGV SUNAT  - 4.906,83 59.236,72  58.437,71  88.993,66   132.994,24   196.355,06  
- Gastos Administrativos 8.877,12 89.616,55  94.055,53  94.055,53  94.055,53  94.055,53  
- Gastos de Ventas   124.093,75  124.093,75  124.093,75  124.093,75  124.093,75  
- Impuesto a la Renta  15.222,41  16.302,63  61.848,10  126.998,64  220.250,01  
Total egresos 3.970,29 928.137,78   932.857,97  1.290.545,46  1.805.180,53  2.545.689,61  
PARTIDAS QUE NO SON EFECTIVO             
+Depreciación   3.445,80  3.445,80  3.445,80  3.445,80  3.020,80  
+Amortización   35,00  35,00  35,00  35,00  35,00  
FLUJO DE EFECTIVO DE LA OPERACIÓN - 3.970,29 42.193,58  37.473,39   105.200,14   203.161,59  344.366,49  
- Inversión Activo Fijo Tangible - 21.342,00           
- Inversión Activo Fijo Intangible - 350,00           
- Inversión Capital de trabajo - 387.494,54           
Total inversiones - 409.186,54 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
FLUJO DE CAJA ECONOMICO (FLUJO DE CAJA 
LIBREDISPONIBILIDAD) 
- 413.156,83     42.193,58  37.473,39  105.200,14  203.161,59  344.366,49  
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
TASA COK 15,02% 
VAN 8.155  
TIR 15,60% 
BENEF/COSTO 1,02  
Variables      
Precio Baja 5% 
Costos Incrementan 3% 




5.13.3. Escenario Optimista 
 
Tabla 119: Escenario optimista 
FLUJO DE CAJA ECONOMICO - FINANCIERO 
(Expresado en nuevos soles) 
Detalle 2019 2020 2021 2022 2023 2024 
INGRESOS DE LA OPERACIÓN             
Ventas   1.057.492,80  1.057.492,80  1.522.789,63  2.192.817,07  3.157.656,58  
Total ingresos brutos 0,00 1.057.492,80  1.057.492,80  1.522.789,63  2.192.817,07  3.157.656,58  
EGRESOS DE LA OPERACIÓN             
- Costo de venta S/0,00 590.262,07  590.262,07  849.977,38  1.223.967,43  1.762.513,10  
- IGV SUNAT     - 4.906,83  59.236,72  58.437,71  88.993,66  132.994,24  196.355,06  
- Gastos Administrativos 8.877,12  89.616,55  94.055,53  94.055,53  94.055,53  94.055,53  
- Gastos de Ventas   124.093,75  124.093,75  124.093,75  124.093,75  124.093,75  
- Impuesto a la Renta   15.222,41  16.302,63  61.848,10  126.998,64  220.250,01  
Total egresos 3.970,29   878.431,50   883.151,69  1.218.968,42  1.702.109,58  2.397.267,45  
PARTIDAS QUE NO SON EFECTIVO            
+Depreciación   3.445,80  3.445,80  3.445,80  3.445,80  3.020,80  
+Amortización   35,00  35,00  35,00  35,00  35,00  
FLUJO DE EFECTIVO DE LA OPERACIÓN - 3.970,29 182.542,10  177.821,91  307.302,01  494.188,29  763.444,93  
- Inversión Activo Fijo Tangible - 21.342,00           
- Inversión Activo Fijo Intangible - 350,00           
- Inversión Capital de trabajo - 387.494,54           
Total inversiones - 409.186,54 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
FLUJO DE CAJA ECONOMICO (FLUJO DE CAJA 
LIBRE DISPONIBILIDAD) 
- 413.156,83 182.542,10   177.821,91  307.302,01  494.188,29  763.444,93  
 Elaborado por: equipo de trabajo 
TASA COK 15,02% 
VAN 8.155  
TIR 15,60% 
BENEF/COSTO 1,02  
Variables      
Precio Sube 5% 
Costos Baja 5% 




Tabla 120: Resumen de escenarios 
ESCENARIOS BASE OPTIMISTA PESIMISTA 
VAN 316.921 743.575 8.155 
TIR 36% 59,12% 15,60% 
B/C 1,77 2,80 1,02 
Probabilidad 50% 25% 25% 
        
VALOR VAN ESPERADO 346.393   
VALOR DE TIR ESPERADO 36,5%   
        
VARIACIÓN EN VENTAS Bas/Opt Pes/Bas 
Δ % VAN 43% 3% 
Δ % ventas/costos 4,0% 3,0% 
        
ELASTICIDAD 10,66     
SENSIBILIDAD 9,38%     
 
Hemos procedido a trabajar con el flujo de caja económico, para poder modelar los escenarios, 
esto nos van a permitir analizar y prever situaciones adversas como también situaciones 
favorables. 
 
Analizando el escenario Pesimista: 
Nuestro Plan de Negocio soportará una bajada de precio hasta el 4%, no más, ya que el VAN 
saldría negativo, y por lo tanto dejaría de ser rentable. 
Hemos realizado la probabilidad de cada escenario, teniendo el escenario base con una intuición 
de conservador, ya que de acuerdo al análisis realizado la economía se mantendrá como esta, 
consideramos el escenario optimista con un 25% ya que quizás con las reformas que haga el 
Gobierno se considera que la economía crezca, y según el ambiente político conllevaría a que 
no crezca. 
En proyecto tiene una sensibilidad de 9,38% ante cambios que se pueden dar en las variables 











1. Se determinó como resultado del mercado potencial de nuestro plan de negocios los 
distritos de Jesús María, Lince, Pueblo Libre, Magdalena y San Miguel, pertenecientes a 
la zona de Lima Moderna. Aquellos distritos podrán consumir y beneficiarse de los 
servicios del Restaurante Lúdico “El Cono Ambrosía” SAC. 
2. Se identificó el segmento de mercado al cual será dirigido nuestros servicios, tal 
segmento de mercado es el siguiente: 155,458 personas, los cuales comprenden 
hombres y mujeres que pertenecen al NSE B y C con edades de entre 15 y 44 años y que 
residen en los distritos de Jesús María, Lince, Pueblo Libre, Magdalena y San Miguel. 
3. Se identificó el mercado objetivo de nuestro Restaurante Lúdico 132,139 personas, 
hombres y mujeres que pertenecen al NSE B y C con edades de entre 15 y 44 años y que 
residen en los distritos de Jesús María, Lince, Pueblo Libre, Magdalena y San Miguel. 
4. Se calculó la demanda insatisfecha en la zona en que se va a crear el Restaurante lúdico 
el cual es de 100, 426 personas al año. 
5. Se calculó la muestra representativa a la cual se le realizara un estudio mediante 
encuestas, el resultado fue el siguiente: 2345 personas, hombres y mujeres con edades 
de entre 15 y 44 años y que residen en los distritos de Jesús María, Lince, Pueblo Libre, 
Magdalena y San Miguel. 
6. Se determinó la aceptación de nuestro producto en el mercado potencial mediante las 
encuestas, siendo su aceptación de 85% de los encuestados. 
7. Se determinó el perfil del cliente y del consumidor final en los distritos de la zona de 
Lima moderna. 
8. Se calculó las ventas proyectadas de nuestro restaurante, el cual dio como resultado S/. 
853,505.08 para el final del año 2020. 
9. Se identificaron a los competidores indirectos en el mercado potencial y se analizaron 
sus precios y cantidades. 
10. Se calcularon los gastos operativos de nuestro plan de negocios divididos en gastos de 
venta y gastos administrativos. 
11. Se determinó el presupuesto maestro proyectado de nuestro plan de negocios donde 
recaen todos los presupuestos requeridos para este proyecto. 




12. Se estimaron los estados financieros proyectados de nuestro plan de negocios.  
13. Se determinó y se calculó la inversión total de nuestro plan de negocios que asciende a 
S/. 409,186.54. 
14. Se determinó y calculo el VAN económico, y el VAN financiero, así como el TIRe, TIRf y 
Payback de nuestro plan de negocios los resultados fueron 239,226.14; 306,798.95; 
35.58%, 50.36%, 4.32 y 4.11 respectivamente. 
15. A partir de los resultados obtenidos de nuestra investigación llegamos a la firme 
conclusión que el estudio de mercado y el plan de marketing están debidamente 
sustentadas y comprobadas es así que se determina la viabilidad y la rentabilidad de la 
creación de un Restaurante Lúdico en el distrito de San Miguel. 
 
5.15. Recomendaciones 
1. Promover y fortalecer las relaciones con nuestros clientes a través del Club de Jugones 
del Restaurante.   
2. Al culminar el primer periodo del plan de negocio. realizar un estudio de aceptación de 
los servicios paralelos del Restaurante Lúdico. Servicios tales como "Sesiones lúdicas" 
para familias, grupos de trabajo, grupos sociales. Con el fin de desarrollar y diversificar 
nuestra oferta de servicios. 
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ANEXO 1: Estudio de mercado 
Visita a Restaurante Hikary 
 
  





























Visita a “Play Board Game Store” (Antes Café Lúdico) 
 
  


















Visita a Caffee & Waffles “El Bigote” 
 





Visita a Club de Juegos de Mesa “Rath’s Edge” 




















Buscando propuestas de locales 
 
  















ANEXO 2: Encuesta 
ENCUESTA DE OPINIÓN SOBRE APERTURA 
DE UN RESTAURANTE LUDICO EN EL DISTRITO DE SAN MIGUEL 
 
Buenas tardes, estamos realizando una investigación de mercado acerca de la apertura de un 
restaurante lúdico en el distrito de San Miguel, para lograr dicho propósito necesitamos de su 
opinión para dar respuesta a las siguientes preguntas: 
Distrito: …………………………………….                              Edad:  ……………….                                                  
Género:     M                        F 
 
 
1. ¿Con qué frecuencia aproximadamente visitas en grupo un restaurante? 
a) Varias veces por semana (Más de dos veces) 
b) Dos veces por semana 
c) Una vez por semana 
d) Cada dos semanas 
e) Una vez al mes 
 
2. ¿Con qué frecuencia aproximadamente visitas en grupo un restaurante en el distrito de 
San Miguel? 
a) Varias veces por semana (Más de dos veces) 
b) Semanalmente 
c) Quincenalmente 
d) Una vez al mes 
e) Casi nunca 
 
3. De los siguientes establecimientos de comida ¿Cuál es tu favorito cuando sales en grupo 
a comer? 
a) Pollerías (Villa Chiken, La Leña, Hikari, etc) 
b) Comida criolla y/o cevicherías (Manos Criollas, La Mar, La delicia, etc) 
c) Comida rápida (KFC, Burger King, Pizza Hut, Chilis, etc) 
d) Chifas (Fusion, Xu xu, Oso Panda, Costa Sur, etc) 
e) Otros (Sangucherias, Fuentes de Soda, Sushibar, etc) 
 
4. Cuando visitas en grupo un restaurante ¿Quiénes son tu compañía más frecuente? 
a) Mis hijos 
b) Mi pareja 




5. Cuando visitas en grupo un restaurante ¿Cómo prefieres pedir tu comida? 
a) En combos, sale más a cuenta. 
b) Pedidos individuales, cada quien escoge lo que guste. 




6. Si tuvieras que escoger uno de los siguientes Combos ¿Cuál escogerías? 
a) Anticuchos 
b) Pollo a la Brasa 
c) Salchipapa 
d) Arroz Chaufa 
 
7. Si tuvieras que escoger uno de los siguientes platos individuales ¿Cuál escogerías?  
a) Anticuchos 
b) Pollo a la Brasa 
c) Salchipapa 
d) Arroz Chaufa 
 
8. Marque el motivo más importante por el que usted visita en grupo un restaurante. 
a) Reunión con amigos 
b) Celebración de cumpleaños 
c) Distracción 
d) Consumo de manera general 
e) Otro 
 
9. Cuando sales en grupo. ¿Cuánto es tu gasto en promedio? 
a) Menos de s/. 30.00 
b) De s/. 31.00 a s/. 45.00 
c) De s/. 46.00 a s/. 60.00 
d) De s/. 61.00 a s/. 75.00 
e) Más de s/. 76.00  
 
10. ¿Te gustan los juegos de mesa? 
 Si          No   
  
11. ¿Alguna vez te has reunido para comer y jugar un juego de mesa?  
 Si          No   
 
12. Si te dijera que el día de mañana se apertura un restaurante lúdico, un lugar donde 
podrás pasarla muy bien comiendo y jugando juegos de mesa al lado de la compañía 
que prefieras. ¿Qué tan interesado estarías en asistir a este nuevo restaurante? 
a) No me interesa en lo absoluto 
b) Me es indiferente la idea 
c) Me causa curiosidad, pero no lo visitaría 
d) Me causa curiosidad, es probable que lo visite 
e) Lo visito de todas maneras 
f) Lo visito de todas maneras y paso la voz 
 





ANEXO 3: Validación de los Jueces 
 
  





ANEXO 4: Solicitud de registro del nombre comercial (INDECOPI) 
  













ANEXO 5: Solicitud de registro del lema comercial (INDECOPI) 
  













ANEXO 6: Solicitud de registro de marca de producto (INDECOPI) 
  





















ANEXO 8: Solicitud de reserva de nombre de la empresa 
 
  





ANEXO 9: Minuta 
 
M I N U T A 
Señor Notario: 
Sírvase extender en el Registro de Escrituras Públicas a su cargo, una de 
Constitución de Sociedad Anónima Cerrada, que 
 otorgan Christian Wagner Cuadros Leon, identificado con DNI N° 
72301840, soltero, con domicilio en Calle El Crucero N° 200 del distrito de San 
Miguel, Provincia y Departamento de Lima; y Janeth Magaly Renon Flores, 
identificada con DNI N° 41822629, soltera, con domicilio en Calle Virgen de las 
Nieves Mz. T Lt. 13 del distrito de San Juan de Miraflores, Provincia y 
Departamento de Lima, en los términos y condiciones siguientes: 
 
PRIMERO.- Por medio del presente documento los otorgantes convienen 
en constituir una sociedad anónima cerrada que se denominará El Cono 
Ambrosía S.A.C. 
SEGUNDO.- La sociedad se constituye con un capital de S/. 165,000.00 
(Ciento Sesenta y Cinco Mil con 00/100 Soles) 
Dicho capital se encuentra suscrito y pagado de la siguiente manera: 
- Christian Wagner Cuadros Leon, con S/. 85,000.00 (Ochenta y Cinco Mil 
y 00/100 Soles) que equivale al 52% del total. 
- Janeth Magaly Renon Flores, con S/. 80,000.00 (Ochenta Mil y 00/100 
Soles) que equivale al 48% del total. 
 TERCERO.- La sociedad se regirá por el siguiente estatuto: 
 
  





ANEXO 10: Inscripción en los Registro Públicos (SUNARP) 
  





ANEXO 11: Solicitud de Inscripción de Registro Único de Contribuyente (SUNAT) 
  





ANEXO 12: Formulario 2054 (Todos los representantes legales) 
  





ANEXO 13: Formulario 2054 
(Domicilio de todos los representes legales) 
 
 






ANEXO 14: Declaración Jurada de Observancia de Condiciones de Seguridad 
  





ANEXO 15: Declaración Jurada para la Licencia de Funcionamiento 
 
 
